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“Tuhan tidak akan membuang yang kamu kira baik, tanpa menyiapkan dan 
menggantikan yang lebih baik dan yang terbaik untukmu” (Mario Teguh) 
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ABSTRACT 
             This study aims to determine the effect of profit sharing, trust, quality of 
service and promotion to use surmada prima hasanah savings at BMT Surya 
Madani Boyolali. This research is important because it is to find out what 
variables that affect BMT Surya Madani members in using Surmada Prima 
Hasanah's savings and also to find out what variables can be used to increase the 
members who use Surmada Prima Hasanah savings. 
             This research included descriptive quantitative research. The population 
was 103 customers of Boyolali BMT Surya Madani. For the dependent variable 
(Y) of this study is the decision to use savings Surmada Prima Hasanah. For 
independent variables (X) included: profit sharing (X1), trust (X2), service quality 
(X3), and promotion (X4). The technique of collecting samples was used non 
probability sampling, the type of probability is convenience sampling. The number 
of samples used the Solvin method and got 60 respondents for this study sample. 
The primary data collection method is by distributed questionnaires. Calculation 
of effectiveness used validity test, reliability test, classic assumption test, model 
accuracy test, multiple linear regression analysis, hypothesis testing (t test). 
             The results showed that profit sharing (0.387> 0.05), trust (0.528)> 
(0.05) and service quality (0.487)> (0.05) did not significantly influence the 
members' decision to use savings surmada prima hasanah at BMT Surya Madani 
Boyolali. Promotion (0.001) <(0,005) has a positive and significant effect on the 
decision of members to use savings surmada prima hasanah at BMT Surya 
Madani Boyolali. 
 
Keywords: Savings Decision, Profit Sharing, Trust, Service Quality, Promotion. 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bagi hasil, kepercayaan, 
kualitas layanan dan promosi untuk menggunakan tabungan surmada prima 
hasanah di BMT Surya Madani Boyolali. Penelitian ini penting dilakukan karena 
untuk mengetahui variabel apa saja yang mempengaruhi anggota BMT Surya 
Madani dalam mengunakan tabungan Surmada Prima Hasanah dan juga untuk 
mengetahui variabel apa saja yang bisa untuk meningkatkan anggota yang 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah.      
Penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif deskriptif. Populasi adalah 103 
pelanggan BMT Surya Madani Boyolali. Untuk variabel dependen (Y) dari 
penelitian ini adalah keputusan menggunakan tabungan surmada prima hasanah. 
Untuk variabel independen (X) meliputi: bagi hasil (X1), kepercayaan (X2), 
kualitas layanan (X3), dan promosi (X4).Teknik pengumpulan sampel adalah 
dengan menggunakan non probability sampling, jenis probabilitasnya adalah 
convenience sampling. Jumlah sampel dengan menggunakan metode solvin dan 
mendapat 60 responden untuk sampel penelitian ini. Metode pengumpulan data 
primer adalah dengan menyebarkan kuesioner. Perhitungan keefektifan adalah 
dengan menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji akurasi 
model, analisis regresi linier berganda, uji hipotesis (uji t).   
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa bagi hasil (0,387 > 0,05), 
kepercayaan (0,528) > (0,05) dan kualitas pelayanan (0,487) > (0,05) tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan anggota menggunakan tabungan 
surmada prima hasanah di BMT Surya Madani Boyolali. Promosi (0,001) < 
(0,005) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan anggota 
menggunakan tabungan surmada prima hasanah di BMT Surya Madani Boyolali.   
 
Kata Kunci: Keputusan Menabung, Bagi Hasil, Kepercayaan, Kualitas  
Pelayanan,    Promosi. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan perekonomian di Indonesia terus mengalami peningkatan yang 
pesat dengan adanya bank-bank konvensional yang membuka unit usaha syariah 
dan banyaknya lembaga keuangan non bank yang sudah banyak berdiri, tak 
terkecuali dengan Baitul Maal Wat Tamwil (BMT). Keberadaan BMT di 
masyarakat diharapkan untuk dapat meningkatkan kesejahteraan secara merata.  
Peraturan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Republik Indonesia 
nomor 16/per/M.KUKM/IX/2015 adalah peraturan yang mengatur tentang 
operasional dan mengubah KJKS menjadi KSPPS yakni Koperasi Simpan Pinjam 
dan Pembiayaan Syariah.  
Salah satu Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS) yang cukup 
berkembang pesat di Indonesia adalah BMT. Pada awalnya BMT merupakan uji 
coba menuju berdirinya bank syariah di era 1980-an. Namun faktanya, BMT 
justru menuai keberhasilan. Tidak sekedar mengganti bank, tetapi juga mampu 
menjalankan berbagai fungsi yang tidak dapat diselenggarakan dengan baik oleh 
bank syariah. BMT berhasil mengakomodasikan budaya lokal dalam aspek 
operasionalnya. Ciri dan identitas masyarakat lokal secara umum tercermin dalam 
dinamika BMT yang eksis di wilayah yang bersangkutan (Machmud, 2017:213). 
Pertumbuhan BMT terus mengalami peningkatan sejak pertama kali 
diperkenalkan pada tahun 2000-an, selama ini pengawasan dan pembinaan 
lembaga keuangan mikro syariah termasuk koperasi BMT berada pada dua 
kelembagaan yaitu Otoritas Jasa Keuangan (OJK) dan Kementerian Koperasi dan 
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UMKM. Realita di lapangan, dalam beberapa tahun terakhir BMT mengalami 
perkembangan yang pesat karena tingginya kebutuhan masyarakat akan jasa 
intermediasi keuangan, untuk itu BMT perlu melakukan strategiuntuk bisa 
menarik minat masyarakat dan perlu adanya penciptaan inovasi produk yang lebih 
variatif (Bari’ah 2009 dalam (Haris, 2012)).  
Seperti halnya dengan BMT Surya Madani yang terletak di Ngemplak, 
Boyolali yang kini menciptakan produk inovasi yang bernama Surmada Prima 
Hasanah untuk menarik masyarakat agar mau menabungkan dananya ke dalam 
produk Surmada Prima Hasanah, produk tersebut merupakan produk tabungan 
yang tidak hanya memberikan bagi hasil pada setiap bulannya akan tetapi juga 
memberikan hadiah sesuai dengan kesepakatan diawal. Produk tersebut 
menggunakan akad mudharabah muthlaqoh.  
 Akan tetapi untuk menarik masyarakat untuk menggunakan produk Surmada 
Prima Hasanah dan untuk mempertahankan anggota untuk tetap menggunakan 
produk Surmada Prima Hasanah ini tidaklah mudah, apalagi adanya persaingan 
antar BMT sekitar, untuk itu perlu adanya strategi-strategi untuk dapat menaikkan 
penjualan terhadap produk tersebut.Pada tahun ke tahun jumlah anggota yang 
menggunakan produk tersebut mengalami peningkatan.  
Untuk itu peneliti ingin meneliti faktor yang mempengaruhi anggota yang 
dari tahun ke tahun mengalami peningkatan tersebut, walaupun peningkatannya 
tidak terlalu banyak dan peneliti juga ingin mengetahui faktor apa yang 
berpengaruh signifikan untuk bisa menaikkan penjualan dari produk Surmada 
Prima Hasanah ini. 
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Tabel 1.1 
Jumlah anggota tabungan di BMT Surya Madani 
Jenis Tabungan Jumlah Anggota 
Surmada 6742 
Sijana  701 
Ta’awun  308 
Hari Raya 227 
Surmada Prima Hasanah 103 
 Sumber : BMT Surya Madani 
Dari data diatas diketahui bahwa anggota tabungan surmada paling banyak 
yaitu 6742, tabungan sijana menempati peringkat kedua setelah tabungan 
surmada, anggotanya yaitu 701. Pada tabungan ta’awun anggotanya 308 dan 
tabungan Surmada Prima Hasanah masih sedikit pengguna atau peminatnya, yaitu 
103 anggota saja. 
Tabel 1.2 
Jumlah anggota Surmada Prima Hasanah BMT Surya Madani 
Tahun  Jumlah Anggota 
2015 9  
2016 26 
2017 44 
2018 67 
2019 (Maret) 103 
  Sumber : BMT Surya Madani 
Data diatas menjelaskan bahwa pada tahun 2015 hanya 9 orang saja yang 
menggunakan produk tersebut, kemudian pada tahun 2016 bertambah menjadi 26 
orang dan pada tahun 2017 juga bertambah menjadi 44 orang, pada tahun 2018 
juga mengalami peningkatan menjadi 67 orang dan pada tahun 2019 anggota yang 
menggunakan produk tabungan Surmada Prima Hasanah menjadi 103 orang.  
Berdasarkan data diatas, diketahui bahwa produk tabungan Surmada Prima 
Hasanah mengalami peningkatan, diduga keputusan untuk menabung di BMT 
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Surya Madani dipengaruhi oleh beberapa faktor, akan tetapi peningkatan jumlah 
anggotanya tidak begitu banyak jika dibanding dengan produk tabungan lainnya. 
Berdasarkan wawancara yang dilakukan oleh peneliti dengan manager BMT 
Surya Madani yakni bapak Abdani pada Rabu, 6 Maret 2019 mengatakan bahwa 
BMT Surya Madani dalam menarik perhatian dari masyarakat juga memberikan 
suatu kepercayaan yang dibangun dengan cara menjalin  silaturahim kepada 
anggota BMT Surya Madani, sehingga mereka merasa diperhatikan dan kemudian 
timbul rasa kepercayaan terhadap BMT tersebut.  
Adanya fakta bahwa tingkat kepercayaan masyarakat masih kurang, 
masyarakat masih menganggap bahwa BMT sama dengan bank-bank 
konvensional. Untuk itu faktor kepercayaan adalah salah satu yang menjadi 
bagian terpenting bagi suatu lembaga untuk bisa menarik minat masyarakat agar 
mereka berkenan menabungkan dananya disana.  
Dalam aspek pelayanan, masyarakat tentu akan lebih memilih lembaga yang 
aman dan dalam pelayanannya memuaskan, contohnya yaitu para pegawai selalu 
bersikap ramah, murah senyum, tanggap, profesional dan responsif dalam 
melayani. Oleh karena itu, kualitas pelayanan juga merupakan hal yang penting 
dalam mempengaruhi nasabah untuk menggunakan jasa dari lembaga tersebut.  
BMT Surya Madani juga memberikan pelayanan yang bermacam-macam 
untuk bisa memberikan pelayanan terbaiknya kepada anggotanya. Layanan yang 
diberikan contohnya berupa jemput bola, adanya jemput bola ini anggota tidak 
perlu susah-susah untuk menabung ataupun mengambil simpanannya.  
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Berdasarkan penelitian dari Maisur (2015), menunjukkan hasil bahwa 
kualitas pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan menabung. Akan tetapi 
pada penelitian Setiawan (2012) menunjukkann hasil bahwa kualitas pelayanan 
berpengaruh terhadap keputusan menabung.  
Masyarakat biasanya juga mempertimbangkan tentang bagi hasil yang akan 
diterimanya sebelum memutuskan untuk menggunakan suatu produk dari suatu 
lembaga. Jika dirasa bagi hasilnya menguntungkan untuknya, maka mereka akan 
menggunakan produk tersebut. 
BMT Surya Madani ini juga memberikan nisbah atau bagi hasil di produk 
Surmada Prima Hasanah ini. Menurut bapak Abdani selaku manager memberikan 
pernyataan bahwa nisbah ataupun bagi hasil yang diberikan kepada anggota yang 
menggunakan Surmada Prima Hasanah tidak cukup besar tetapi disamping itu, 
BMT memberikan hadiah untuk anggota yang menggunakan produk Surmada 
Prima Hasanah berdasarkan kesepakatan di awal.  
Berkaitan dengan promosi, BMT Surya Madani yang dilakukan oleh pihak 
BMT selain melalui brosur dan banner juga melalui kegiatan-kegiatan tertentu 
yang diadakan oleh pihak BMT dan juga melalui via whatsapp, jadi anggota-
anggota yang berpotensi mempunyai dana besar dibuatkan grup tertentu untuk 
bisa mensharetentang Surmada Prima Hasanah tersebut. Oleh karena itu, promosi 
juga merupakan hal yang penting untuk mengenalkan produk kepada masyarakat.  
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Sari (2015) mendapatkan hasil 
bahwa promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
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menabung, akan tetapi pada penelitian Fahruddin (2015) mendapatkan hasil 
bahwa promosi tidak berpengaruh. 
Maka daripada itu, disini penulis ingin mengetahui pengaruh bagi hasil, 
kepercayaan, kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan anggota dalam 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah pada BMT Surya Madani 
Boyolali. Guna untuk mengetahui apakah variabel-variabel pada penelitian ini 
berpengaruh secara keseluruhan atau hanya beberapa yang berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan produk tabungan Surmada Prima Hasanah di BMT 
Surya Madani Boyolali. 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan diatas, peneliti 
merumuskan permasalahan dalam penelitian ini sebagai berikut : 
1. Fakta yang ada dilapangan yaitu persaingan antar BMT semakin meningkat, 
sehingga menuntut BMT Surya Madani untuk meningkatkan kualitasnya agar 
masyarakat tidak pindah ke BMT yang lainnya. 
2. Dari data yang didapatkan, ada fakta bahwa tabungan Surmada Prima 
Hasanah peminatnya masih sedikit jika dibandingkan dengan tabungan 
lainnya. 
3. Pengembangan dan pertumbuhan produk tabungan Surmada Prima Hasanah 
masih lambat. 
4. Adanya permasalahan pada penelitian terdahulu yang mengatakan bahwa ada 
pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan menabung, namun juga ada 
yang mengatakan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh. 
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5. Ada pula yang mengatakan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan 
menabung, akan tetapi juga ada penelitian yang mengatakan bahwa promosi 
tidak berpengaruh terhadap keputusan menabung. 
 
1.3. Batasan Masalah 
Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka penulis membatasi masalah 
pada penelitiannya sebagai berikut : 
1. Penelitian meneliti tentang pengaruh bagi hasil, kepercayaan, kualitas 
pelayanan dan promosi terhadap keputusan menggunakan produk tabungan 
Surmada Prima Hasanah di BMT Surya Madani Boyolali. 
2. Objek dari penelitian ini hanya pada anggota yang menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, rumusan masalah dari penelitian ini 
adalah :  
1. Apakah bagi hasil berpengaruh terhadap keputusan menggunakan produk 
tabungan Surmada Prima Hasanah ? 
2. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan menggunakan produk 
tabungan Surmada Prima Hasanah ? 
3. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 
produk Surmada Prima Hasanah ? 
4. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan menggunakan produk 
Surmada Prima Hasanah ? 
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1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, tujuan dari 
penelitian ini adalah untuk : 
1. Mengetahui pengaruh bagi hasil terhadap keputusan menggunakan produk 
Surmada Prima Hasanah. 
2. Mengetahui pengaruh kepercayaan terhadap keputusan menggunakan produk 
Surmada Prima Hasanah. 
3. Mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan menggunakan 
produk Surmada Prima Hasanah. 
4. Mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan menggunakan produk 
Surmada Prima Hasanah. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini dimaksudkan untuk memberikan manfaat teoritis dan praktis, 
yaitu sebagai berikut : 
1. Bagi Lembaga 
Bagi instansi yang bersangkutan, penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 
pertimbangan dalam menentukan kebijakan operasional BMT terutama terkait 
dalam menentukan kebijakan koreksi apabila masih ada kekurangan dalam produk 
tersebut. 
2. Bagi akademisi 
Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi penelitian lain dalam 
penulisan di masa yang akan datang di bidang dan permasalahan yang sejenis. 
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1.7. Jadwal Penelitian 
(Terlampir) 
 
1.8. Sistematika Penulisan  
Berikut adalah gambaran mengenai penelitian yang dilakukan, penelitian ini 
ditulis dengan sistematika sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN 
Berisi tentang uraian latar belakang, identitas masalah, batasan masalah, 
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Bab ini menguraikan tentang teori dan penelitian sebelumnya yang berkaitan 
tentang bagi hasil, kepercayaan, kualitas jasa dan promosi terhadap keputusan 
menggunakan produk Surmada Prima Hasanah; penelitian terdahulu; kerangka 
berpikir; dan pengembangan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN  
Bab ini membahas tentang metode yang meliputi jenis penelitian, waktu dan 
wilayah penelitian, populasi, sampel, teknik pengambilan sampel yang digunakan, 
jenis data, sumber data, teknik pengumpulan data variabel penelitian dan teknik 
analisis data. 
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BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisi tentang profil perusahaan, pengujian data, pengujian hipotesis 
dan pembahasan penelitian. 
BAB V PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan atau jawaban dari rumusan masalah yang 
diperoleh dari hasil penelitian, keterbatasan penelitian dan saran-saran yang perlu 
untuk diajukan penulis sebagai bahan pertimbangan penelitian selanjutnya. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Bagi Hasil 
Bagi hasil menurut terminologi asing  (Inggris) dikenal dengan profit 
sharing. Profit sharing dalam kamus ekonomi diartikan sebagi pembagian laba 
(Muhamad, 2004:18). Sistem bagi hasil adalah suatu bentuk pembagian 
keuntungan yang akan diperoleh pemilik modal dengan pengelola modal. 
Pembagian keuntungan berdasarkan seberapa besar bank ataupun lembaga 
keuangan syariah dapat mengelola dana tersebut untuk mendapatkan keuntungan 
atau mungkin juga kerugian (Maisur, 2015:2).Sistem yang ada di bank syariah 
maupun BMT, pada tahap funding ia akan berperan sebagai mudharib, oleh 
karena itu dana yang terkumpul harus dikelola secara optimal (Ridwan, 
2005:120). 
Dalam perjanjian bagi hasil yang disepakati adalah proporsi pembagian 
hasil atau disebut sebagai nisbah bagi hasil dalam ukuran persentase atas 
kemungkinan hasil produktifitas nyata, nilai nominal bagi hasil yang nyata-nyata 
diterima baru dapat diketahui setelah hasil pemanfaatan dana tersebut benar-benar 
telah ada (Yahya, 2011:67).Sistem bagi hasil menjamin adanya keadilan dan tidak 
adanya pihak yang tereksploitasi (didzalimi). Sistem bagi hasil dapat berbentuk 
musyarakah atau mudharabah dengan berbagai variasinya (Ascarya, 2013:26).  
Perhitungan dalam penentuan bagi hasil haruslah jelas dan transparan, 
keuntungan yang diperoleh harus sesuai dengan kesepakatan nasabah (shahibul 
maal). Pembagian porsi bagi hasil biasanya ditentukan dengan perbandingan 
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persentase, misalnya sebesar 70:30, yang berarti bahwa hasil usaha yang 
dijalankan oleh mitra usaha akan didistribusikan sebesar 70 persen kepada pemilik 
dana (shahibul maal)dan sebesar 30 persen sisistribusikan kepada pengelola dana 
(mudharib) (Sofiah, 2016:236). 
Pada produk Surmada Prima Hasanah ini adalah produk tabungan yang 
menggunakan akad mudharabah muthlaqoh. Mudharabah adalah akad antara 
pihak pemilik modal (shahibul mal) dengan pengelola (mudharib) untuk 
memperoleh pendapatan atau keuntungan. Pendapatan atau keuntungan tersebut 
dibagi berdasarkan nisbah yang telah disepakati pada awal akad (Ascarya, 
2013:257). 
Tabungan mudharabah merupakan simpanan yang penarikannya hanya 
dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak bisa ditarik 
dengan cek atau semacamnya (Saputri, 2014:30). Sedangkan mudharabah 
mutlaqah adalah akad mudharabah ketika kepada mudharib diberikan kekuasaan 
penuh untuk mengelola modal, mudharib tidak dibatasi baik mengenai tempat, 
tujuan maupun jenis usahanya (Ascarya, 2013:257). 
Berdasarkan fatwa Dewan Syari’ah Nasional No: 02/DSN-MUI/IV/2000 
menjelaskan bahwa ketentuan umum tabungan berdasarkan mudharabah adalah : 
a) Dalam transaksi ini nasabah bertindak sebagai shahibul mal atau pemilik dana 
dan bank bertindak sebagai mudharib atau pengelola dana. 
b) Dalam kapasitasnya sebagai mudharib, bank dapat melakukan berbagai macam 
usaha yang tidak bertentangan dengan syariah dan pengembangannya, 
termasuk di dalamnya mudharabah dengan pihak lain. 
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c) Modal harus dinyatakan dengan jumlahnya, dalam bentuk tunai dan bukan 
piutang. 
d) Pembagian keuntungan harus dinyatakan dalam bentuk nisbah dan dituangkan 
dalam akad pembukuan rekening. 
e) Bank sebagai mudharib menutup biaya operasional tabungan dengan 
menggunakan nisbah keuntungan yang menjadi haknya. 
f) Bank tidak diperkenankan mengurangi nisbah keuntungan nasabah tanpa 
persetujuan yang bersangkutan. 
Dalam setiap transaksinya, lembaga keuangan syariah tidak mengenal bunga, 
baik dalam menghimpun tabungan investasi masyarakat maupun pembiayaan bagi 
dunia usaha yang membutuhkannya (Mahmud, 2017:196). Perbedaan antara bagi 
hasil dan bunga yaitu : 
Tabel 2.1 
Perbedaan Bunga dan Bagi Hasil 
BUNGA BAGI HASIL 
Penentuan bunga dibuat pada waktu 
akad dengan asumsi usaha akan 
selalu menghasilkan keuntungan. 
Penentuan besarnya rasio/nisbah 
bagi hasil disepakati pada waktu 
akad dengan berpedoman pada 
kemungkinan untung rugi. 
Besarnya persentase didasarkan 
pada jumlah dana/modal yang 
dipinjamkan. 
Besarnya rasio bagi hasil 
didasarkan pada jumlah 
keuntungan yang diperoleh. 
Bunga dapat mengambang/variabel 
dan besarnya naik turun sesuai 
dengan naik turunnya bunga 
patokan atau kondisi ekonomi. 
Rasio bagi hasil tetap tidak 
berubah selama akad masih 
berlaku, kecuali diubah atas 
kesepakatan bersama. 
Pembayaran bunga tetap seperti 
yang dijanjikan tanpa pertimbangan 
apakah usaha yang dijalankan 
peminjam untung atau rugi. 
Bagi hasil bergantung pada 
keuntungan usaha yang 
dijalankan. Bila usaha merugi, 
kerugian akan ditanggung 
bersama. 
Jumlah pembayaran bunga tidak 
meningkat sekalipun keuntungan 
naik berlipat ganda. 
Jumlah pembagian laba 
meningkat sesuai dengan 
peningkatan keuntungan. 
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Eksistensi bunga diragukan (kalau 
tidak dikecam) oleh semua agama. 
Tidak ada yang meragukan 
keabsahan bagi hasil. 
Sumber: Ascarya (2013:27) 
Indikator bagi hasil menurut (Zamir, 2000:55) ada tiga macam, adapun 
penjelasannya yaitu sebagai berikut : 
a) Kejelasan besarnya nisbah bagi hasil 
Penentuan nisbah bagi hasil disetujui dan ditentukan pada awal perjanjian 
dengan berpedoman pada kemungkinan untung dan rugi. 
b) Manfaat dari bagi hasil 
Bagi hasil akan memberikan manfaat berupa investasi halal sehingga 
nasabah yang melakukan transaksi akan mendapat kenyamanan dengan sistem 
bagi hasil yang diberikan. Dan sistem bagi hasil merupakan  sistem pembagian 
keuntungan yang menjauhi riba. 
c) Bagi hasil yang kompetitif 
Besarnya bagi hasil dihitung berdasarkan keuntungan yang diperoleh, 
keadilan dalam pembagian keuntungan merupakan salah satu prinsip dalam 
menghitung bagi hasil sehingga nasabah merasa nyaman dengan sistem bagi 
hasil. 
Dalam pembagian bagi hasil, BMT mempunyai konsep tertentu. Konsep yang 
digunakan ialah konsep bagi hasil yang tentunya harus disesuaikan dengan akad 
yang digunakan pada setiap produk simpanan yang dikeluarkan.  
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Prinsip-prinsip menghitung bagi hasil simpanan pada BMT (Sumiyanto, 
2008:128-130) : 
1) Keadilan, yang berarti : 
a) Adanya keseimbangan dan kesetaran antara pemilik modal di satu pihak 
dengan ukuran sejumlah dana dan pengelola dana di pihak lain dengan ukuran 
kemampuan mengelola yang ditunjukkan dengan kelayakan usaha, prospek 
usaha atau proposal. 
b) Adanya kesetaraan dimaksud adalah adanya sikap masing-masing pihak dalam 
menghadapi usaha yang menjadi tujuan kerjasama dalam arti tidak ada yang 
merasa lebih berkuasa. 
c) Adanya keseimbangan dalam bagi hasil dalam pengertian bahwa nisbah bagi 
hasil yang disepakati seimbang dengan kontribusi modal dan manajemen yang 
digunakan. 
2) Peningkatan prestasi, yang berarti : 
a) Masing-masing pihak mendapatkan keuntungan (bagi hasil) yang layak 
sehingga ada peningkatan kinerja usaha sebagai proses awal. 
b) Memperhatikan peningkatan kualitas sumber daya. 
c) Mengutamakan keuntungan melalui sebuah proses yang rasional dan adil. 
3) Kebersamaan dan tolong menolong, yang berarti : 
a) Menumbuhkan saling memiliki sebagai wujud adanya tolong menolong. 
b) Saling memperhatikan kelebihan dan kekurangan masing-masing. Saling 
memberikan konstribusi sesuai dengan kelebihannya masing-masing dan 
menyadari kelemahan dan kekurangannya. 
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c) Saling memahami kesulitan dalam arti memahami keterbatasan seseorang 
dalam menjaga kesulitan. 
4) Keterbukaan, yang berarti : 
a) Adanya kejujuran dalam kondisi perkembangan usaha. 
b) Adanya penerapan manajemen terbuka sehingga pihak pemilik dana dapat 
melakukan koreksi seperlunya. 
c) Adanya perencanaan yang diketahui kedua belah pihak dengan tujuan agar 
dapat diketahui adanya kesinambungan antara rencana dan realisasi. 
5) Tanggung jawab, yang berarti : 
a) Adanya kemauan masing-masing pihak menanggung resiko yang terjadi. 
b) Adanya pihak yang berusaha sekuat tenaga untuk memperkecil resiko. 
c) Tanggung jawab tersebut harus diikuti dengan pembina dan bimbingan oleh 
pihak lainnya. 
6) Pemenuhan rukun dan syarat, yang berarti : 
a) Terpenuhinya rukun dalam kerjasama (syirkah). 
b) Terpenuhinya syarat untuk tiap rukun. 
c) Dua hal diatas mutlak diperlukan untuk memenuhi ketentuan syariah yang 
menjadi dasar pemberlakuan ekonomi syariah. 
 
2.1.2. Kepercayaan  
Kepercayaan merupakan hubungan sosial yang dibangun dengan rasa 
percaya dan rasa memiliki bersama. Kepercayaan sangat penting dalam suatu 
usaha, dan tidak bisa didapatkan secara instan (Welta, 2017: 133).  
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Kepercayaan pelanggan tidaklah muncul begitu saja, melainkan harus 
diupayakan melalui perencanaan yang matang dan baik dan diikuti dengan proses 
pengawasan dari segala apa yang telah direncanakan sudah barang tentu akan 
menciptakan output (barang/jasa) yang maksimal, sehingga pelanggan akan 
cenderung memberikan respon yang positif terhadap perusahaan. Pelanggan akan 
cenderung menilai dan melihat apa yang yang sudah dirasakan dan dinikmati atau 
dikonsumsi. Ada beberapa hal yang menyebabkan pelanggan akan percaya 
terhadap peruahaan, dalam hal ini perusahaan jasa keuangan, diantaranya: citra 
perusahaan dan perhatian (Guspul, 2014:158). 
Kepercayaan merupakan kunci perusahaan keuangan untuk 
mempertahankan nasabahnya, dan produk yang ditawarkan oleh lembaga 
keuangan menjadi salah satu pertimbangan masyarakat untuk memilih lembaga 
keuangan, karena setiap perusahaan menawarkan produk yang memiliki 
keunggulan masing-masing (Murti, 2016:738).  
Kepercayaan konsumen adalah semua pengetahuan yang dimiliki 
konsumen dan semua yang dibuat konsumen tentang objek, atribut dan 
manfaatnya (Sunarto, 2006:153). 
Menurut Mayer 1995 dalam (Trisusanti, 2017:7-8) ada beberapa indikator-
indikator yang membentuk kepercayan seseorang : 
a) Kemampuan (ability), kemampuan yang dimaksud yaitu dalam hal 
menyediakan, melayani, sampai mengamankan transaksi sari pihak lain, 
sehingga konsumen merasa puas dan aman saat melakukan transaksi. 
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b) Kebaikan hati (benevolence), kebaikan hati merupakan kemauan dari pihak 
perusahaan dalam memberikan kepuasan yang saling menguntungkan antara 
dirinya dengan konsumen. 
c) Integritas (integrity), berkaitan erat dengan bagaimana perilaku dan kebiasaan 
pihak prusahaan dalam memberikan informasi sesuai fakta kepada konsumen. 
Kepercayaan menjadi dasar setiap hubungan yang signifikan untuk 
kesinambungan risiko dan keuntungan. Kepercayaan merupakan perekat yang 
memungkinkan perusahaan untuk mempercayai orang lain akan dalam 
mengorganisir dan menggunakan sumber daya secara efektif dalam menciptakan 
nilai tambah untuk stakeholder. Kepercayaan menjadi senjata yang kuat untuk 
membina hubungan, karena tingginya kepercayaan diri dari perusahaan membuat 
perusahaan kuat dalam membina hubungannya dengan kelompok stakeholdernya 
(Haryeni, 2017:195). 
Kepercayaan merupakan kondisi mental yang didasari oleh situasi 
seseorang dalam mengambil keputusan, ia akan lebih memilih keputusan 
berdasarkan pilihan dari orang-orang yang dapat mereka percayai daripada pada 
orang yang kurang mereka percayai. Kepercayaan konsumen didefinisikan 
sebagai kesediaan satu pihak untuk menerima risiko dari tindakan pihak lain akan 
melakukan tindakan penting untuk pihak yang mempercayainya, terlepas dari 
kemampuan untuk mengawasi dan mengendalikan tindakan pihak yang dipercaya 
(Trisusanti, 2017:7). 
Kepercayaan merupakan kunci perusahaan keuangan untuk 
mempertahankan nasabahnya. Selain itu, produk yang ditawarkan oleh lembaga 
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keuangan menjadi salah atu pertimbangan masyarakat untuk memilih lembaga 
keuangan, karena setiap perusahaan menawarkan produk yang memiliki 
keunggulan tersendiri (Murti, 2016:738). 
Kepercayaan dianggap sebagai cara yang paling penting dalam 
membangun hubungan dan memelihara hubungan dengan pelanggan dalam 
jangka waktu panjang. Kepercayaan akan timbul dari proses yang lama sampai 
kedua belah pihak salang mempercayai, jika kepercayaan sudah timbul antara 
pihak BMT dan anggota maka usaha untuk membina kerjasama akan lebih mudah 
sehingga akan memberi keuntungan kepada kedua belah pihak (Welta, 2017:130). 
Simorangkir (2004) mengungkapkan bahwa kepercayaan masyarakat 
merupakan salah satu variabel penting dalam bisnis perbankan dan oleh karena 
itu, jaminan kepercayaan yang diberikan kepada nasabah menjadi salah satu daya 
tarik bagi nasabah dalam memilih bank yang benar-benar dapat dipercaya sebagai 
tempat menabung. 
 
2.1.3. Kualitas Pelayanan 
Parasuraman 1990 dalam (Marimin & Musthofa, 2018) ada dua faktor 
penting yang dapat mempengaruhi kualitas pelayanan, yaitu expected servise serta 
perceived service. Perceived service ialah pelayanan yang dirasa atau diterima 
oleh konsumen sesuai dengan yang diharapkan, maka dapat dipersepsikan 
memiliki kualitas pelayanan baik dan memuaskan bagi para konsumen.  
Expected service adalah dimana jasa atau pelayanan yang diterima 
konsumen melampaui harapannya, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sebagai 
kualitas pelayanan yang sangat ideal. Begitu pula sebaliknya, apabila pelayanan 
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yang diterima konsumen lebih rendah dari yang diinginkan dan diharapkan, maka 
kualitas pelayanan tersebut dipersepsikan sebagai pelayanan yang buruk. 
Kualitas pelayanan adalah suatu keseluruhan ciri dan karakteristik yang 
dimiliki suatu produk atau jasa yang dapat memberikan kepuasan terhadap 
konsumen, walaupun kualitas jasa lebih sulit untuk dinilai dan didefinisikan akan 
tetapi nasabah akan tetap memberikan penilaian terhadap kualitas pelayanan suatu 
lembaga atau perusahaan (Haryeni, 2017:192). 
Kualitas pelayanan adalah setiap kegiatan atau manfaat yang dapat 
diberikan suatu pihak kepada pihak lainnya yang pada dasarnya tidak terwujud 
dan tidak berakibat pemilikan sesuatu dan produksinya dapat atau tidak dapat 
dikaitkan dengan suatu produk fisik (Kotler 2009:184). 
Kualitas layanan merupakan salah satu unsur penilaian konsumen terhadap 
suatu perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa. Nasabah akan memiliki 
harapan terhadap layanan yang berkualitas, layanan yang berkualitas adalah 
layanan yang secara ekonomis menguntungkan dan secara prosedural mudah serta 
menyenangkan. Berawal dari kebutuhan tersebut, kemudian nasabah memperoleh 
layanan atas kebutuhannya. Layanan yang diterima nasabah akan dipersepsikan 
sebagai layanan yang baik, standar dan buruk. Persepsi nasabah ini merupakan 
bentuk akhir pembentukan citra kualitas pelayanan (Bari’ah). 
Kualitas pelayanan merupakan suatu faktor yang penting karena dalam 
memasarkan produk jasa, interaksi antara produsen dan konsumen terjadi secara 
langsung. Aplikasi kualitas pelayanan sebagai sifat dari penampilan produk atau 
kinerja yang merupakan salah satu bagian utama dari strategi perusahaan dalam 
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meraih keunggulan yang berkesinambungan. Baik sebagai pemimpin pasar atau 
sebagai strategi untuk terus berkembang (Widiastuti, 2016:387). 
Kualitas layanan sangat menentukan dalam keberhasilan usaha, tidak 
hanya dalam bisnis perbankan ataupun lembaga keuangan syariah saja akan tetapi 
juga mencakup semua bidang usaha. Pada dasarnya kualitas pelayanan merupakan 
hasil dari perbandingan yang dibuat oleh nasabah antara pengharapan akan jasa 
yang mereka terima dengan persepsi nasabah ketika suatu jasa telah diterima. 
Kualitas pelayanan menjadi suatu keharusan agar mampu bertahan dan tetap 
mendapat kepercayaan dari nasabah (Welta, 2017:130). 
Pesatnya perkembangan lembaga keuangan syariah saat ini, maka kualitas 
pelayanan adalah faktor yang penting yang akan menjadi salah satu keunggulan 
daya saing. Oleh karena itu, lembaga keuangan syariah harus memberikan kualitas 
pelayanan yang prima sehingga mampu mendapatkan keunggulan yang kompetitif 
dari lembaga keuangan syariah lainnya (Cahyani, 2016:152). 
Indikator kualitas pelayanan menurut Zeithaml, Parasuraman dan Berry 
yaitu sebagai berikut : 
1) Bukti fisik (tangible), yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukkan 
eksistensinya kepada pihak eksternal. Penampilan atau kemampuan sarana dan 
prasarana fisik perusahaan yang dapat diandalkan keadaan lingkungan 
sekitarnya merupakan bukti nyata dari pelayanan yang diberikan oleh pemberi 
jasa. Hal tersebut meliputi fasilitas fisik seperti gedung, desain ruangan, dan 
lain-lain. 
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2) Keandalan (reliability), yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan 
pelayanan sesuai dengan yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya. Kinerja 
harus sesuai dengan harapan para pelanggan yang berarti ketepatan waktu, 
sikap yang simpatik dan dengan akurasi yang tinggi. 
3) Daya tanggap (responsiveness), yaitu kebijakan untuk membantu dan 
memberikan pelayanan yang cepat dan tepat kepada pelanggan dengan 
penyampaian informasi yang jelas. 
4) Jaminan (assurance), yaitu berkaitan dengan pengetahuan, kesopanan dan 
kemampuan para pegawai perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya pada 
pelanggan kepada perusahaan. Hal ini meliputi beberapa komponen antara lain 
komunikasi, kredibilitas, keamanan, kompetensi dan sopan santun. 
5) Empati (emphaty), yaitu memberikan pelayanan yang tulus yang diberikan 
kepada pelanggan dengan berupaya memahami keinginannya.  
Parasuraman juga menjelaskan bahwa keberhasilan perusahaan dalam 
memberikan pelayanan yang berkualitas dapat ditentukan dengan pendekatan 
service quality. Servise quality yaitu seberapa jauh perbedaan antara harapan dan 
kenyataan para pelanggan atas layanan yang mereka terima. Service quality dapat 
diketahui dengan cara membandingkan persepsi pelanggan atas layanan yang 
telah mereka terima dengan layanan yang mereka harapkan.   
 
2.1.4. Promosi  
Promosi adalah upaya untuk memberitahukan produk maupun jasa dengan 
tujuan untuk menarik para calon konsumen untuk membeli. Begitupula dalam 
dunia perbankan dan lembaga keuangan syariah, promosi juga bertujuan untuk 
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menarik nasabah untuk menabung di bank ataupun lembaga keuangan syariah 
(Sarwita, 2017:37).  
Promosi sangat diperlukan dalam usaha mendapatkan nasabah, ad beberapa 
faktor yang mendukung kegiatan promosi. Kelancaran kegiatan promosi 
dipengaruhi oleh adanya tujuan yang jelas dari kegiatan promosi yang akan 
dilakukan. Kegiatan promosi sangat penting dalam meningkatkan nasabah, karena 
melalui promosi nasabah dapat mengetahui tentang sifat dan karakteristik produk 
yang ditawarkan (Fahrudin, 2015:150). 
Promosi memiliki peran yang penting dalam menginformasikan sesuatu 
kepada konsumen, jadi semakin promosi tersebar luas, semakin tahu pula 
konsumen akan suatu produk yang mereka pilih. Semakin sering dan efektif suatu 
perusahaan melakukan kegiatan promosi, maka konsumen akan semakin 
mengenali produk yang dipromosikan (Sarwita, 2017:39). 
Promosi dibutuhkan untuk mempengaruhi nasabah agar mereka 
menggunakan produk atau jasa, promosi menyebabkan orang yang sebelumnya 
tidak tertarik untuk membeli suatu produk atau jasa akan menjadi tertarik dan 
mencoba produk atau jasa sehingga konsumen memutuskan untuk melakukan 
pembelian. Oleh karena itu, promosi merupakan sarana ampuh untuk menarik dan 
mempertahankan nasabahnya yang salah satu tujuannya adalah untuk 
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik 
calon nasabah (Putra, Mulazin, 2018:3). 
Promosi merupakan bidang yang harus diperhatikan untuk meraih 
keberhasilan perusahaan, promosi juga merupakan bahwa bagian proses strategi 
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pemasaran sebagai cara untuk berkomunikasi. Promosi adalah jenis komunikasi 
yang memberikan penjelasan yang bertujuan untuk meyakinkan calon konsumen 
tentang barang ataupun jasa yang ditawarkan dan termasuk sebagai salah satu alat 
komunikasi untuk memasarkan suatu produk dengan cara memberikan informasi 
agar konsumen dapat mengenalnya dan pada akhirnya diharapkan dapat menjadi 
konsumen dari produk yang dijual (Prawisrosentono 2002:224). 
Dalam mempromosikan produk simpanannya, BMT menerapkan strategi, 
antara lain (Sumiyanto, 2008:117-118) : 
1) Penetapan target dan insentifnya. Dalam hal ini yang harus ditetapkan adalah 
berapa target funding yang akan dihimpun hingga target perindividu marketer 
agar jelas arah kebijakan fundingnya. Dengan demikian harus diformulasikan 
pola insentif untuk funding yang adil dan transparan, agar marketer termotivasi 
untuk melakukan kinerja yang maksimal. 
2) Melakukan inovasi pendanaan. 
3) Pencitraan (brand image). Dalam hal ini, BMT harus dapat mewujudkan tata 
kelola yang baik dalam pengoperasionalan usahanya. Secara kelembagaan 
harus diupayakan meraih dukungan dari tokoh-tokoh masyarakat. Pengelolaan 
harus menanamkan bahwa BMT adalah lembaga dari, oleh dan untuk umat. 
Menanamkan bahwa BMT adalah lembaga yang strategis untuk 
memeberdayakan umat. BMT harus dapat mewujudkan dan membuktikan 
bahwa simpanan dialokasikan untuk peningkatan kualitas hidup umat. 
4) Keunggulan produk. Misalnya, bagi hasil simpanan bersaing dengan lembaga 
lain, minimal sama. Dari segi pelayanan, prosedur simpanan aman, mudah dan 
25 
 
 
 
profesional. Pengelola BMT berinisiatif melakukan pelayanan yang mantap 
kepada anggota. 
5) Transparansi dan akuntabilitas. Membuktikan bahwa simpanan anggota aman 
dan pengelola bersikap amanah. 
6) Ekspansi pendanaan. Membuka diri menggalang kerja sama dan proaktif 
(sehingga memungkinkan mendapat dana-dana dari lembaga lain). 
Indikator promosi berdasarkan Fandy Tjiptono dalam penelitian (Sarwita, 
2017:38-39)yaitu : 
1) Personal selling, yaitu pemasaran langsung dan komunikasi langsung untuk 
memperkenalkan suatu produk agar calon pelanggan paham terhadap produk 
yang ditawarkan sehingga mereka tertarik dengan produk yang diwarkan 
tersebut. 
2) Periklanan, yaitu pendekatan yang menggunakan media komunikasi untuk 
menyampaikan informasi kepada khalayak ramai dalam satu waktu. 
3) Promosi penjualan, yaitu bentuk persuasi langsung yang bertujuan untuk 
merangsang pembelian produk dengan segera. 
4) Hubungan masyarakat, yaitu upaya komunikasi menyeluruh yang bertujuan 
untuk mempengaruhi persepsi, opini dan keyakinan, sikap berbagai kelompok 
terhadap perusahaan tersebut. 
Teknik promosi yang digunakan untuk membujuk orang untuk menerima 
suatu produk(Sumiyanto 2008:118) : 
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1) Iklan, yaitu merupakan kegiatan promosi dengan cara mengirim surat berupa 
informasi, laporan perkembangan, permohonan modal, menempelkan 
informasi ditempat yang strategis. 
2) Pendekatan, yaitu merupakan cara promosi dengan melakukan pendekatan ke 
masyarakat dengan mengadakan suatu pertemuan dan pengkajian yang 
menghimpun potensi umat Islam, menyebarkan opini tentang ekonomi syariah 
dan melakukan pendekatan lagsung kepada calon anggota baru yang 
berpotensial. 
3) Menjalin kerjasama, yaitu teknik promosi yang dilakukan dengan cara 
pembuatan proposal kerjasama dengan lembaga terkait, melakukan penjajagan 
dengan pihak perbankan untuk melakukan channelling pembiayaan. 
Dalam mengembangkan promosi yang efektif, (Lupiyoadi, 2013:76) 
menjelaskan tentang delapan langkah : 
1) Mengidentifikasi audien sasaran, maksudnya menargetkan siapa saja yang 
berpotensi untuk menjadi audien untuk produk yang ditawarkannya. 
2) Menentukan tujuan komunikasi, maksudnya menentukan tujuan dari 
komunikasi yang akan disampaikan itu untuk apa. Contohnya untuk 
mencipatakan kesadaran, pengetahuan, kesukaan, pilihan, keyakinan atau 
pembelian. 
3) Merancang pesan, maksudnya pesan yang akan disampaikan harus menjawab 
empat masalah apa (what), siapa (who), kapan (when) dan bagaimana (how). 
Poesan tersebut juga harus menarik perhatian, membangkitkan keinginan dan 
menghasilkan tindakan bagi yang diberikan pesan tersebut. 
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4) Menyeleksi saluran komunikasi, yaitu menentukan saluran yang digunakan 
menggunakan saluran komunikasi personal atau non personal. 
5) Menetapkan jumlah anggaran promosi, yaitu menentukan jenis promosi yang 
akan digunakan. Apabila perusahaan berorintasi pada pencapaian sasaran 
promosi yang akan dicapainya, maka sebesar itulah anggaran yang harus 
disediakan. 
6) Menentukan bauran promosi, yaitu menentukan akan menggunakan promosi 
dalam bentuk periklanan, pernjualan, perseorangan atau menggunakan promosi 
penjualan. 
7) Mengukur hasil-hasil promosi, yaitu mengukur hasil-hasil jawaban dari sikap 
mereka yang telah menjadi sasaran promosi terhadap produk atau jasa yang 
telah dipromosikan. 
8) Mengelola dan mengkoordinasi proses komunikasi, yaitu pihak perusahaan 
harus mengarah pada penerapan konsumen komunikasi pemasaran yang 
terkoordinasi. 
 
2.1.5. Keputusan 
Keputusan merupakan suatu proses pengambilan tindakan yang dilakukan 
konsumen sebelum membeli suatu produk. Pembelian suatu produk merupakan 
suatu proses dari seluruh tahapan dalam proses pembelian konsumen dan suatu 
keputusan ditentukan berdasarkan persepsi konsumen tentang produk tersebut 
(Kotler, 2000:201). 
Keputusan merupakan suatu pengakhiran dari proses pemikiran tentang 
suatu masalah untuk menjawab pertanyaan apa yang harus diperbuat guna 
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mengatasi masalah tersebut (Boediono, 2001:56). Keputusan pembelian 
merupakan pemahaman konsumen tentang keinginan dan kebutuhan akan suatu 
produk dengan cara menilai dari sumber-sumber yang ada dengan menetapkan 
tujuan pembelian serta mengidentifikasi alternatif sehingga pengambilan 
keputusan untuk membeli yang disertai dengan perilaku setelah pembelian 
(Irawan, 2008:118). 
Keputusan juga merupakan pemilihan diantara alternatif-alternatif yang 
mengandung tiga pengertian, yaitu ada pilihan atas dasar logika atau 
pertimbangan, ada beberapa alternatif yang harus dan dipilih salah satu yang 
terbaik, dan ada tujuan yang ingin dicapai, serta keputusan ini makin 
mendekatkan pada tujuan tersebut (Maski, 2010:46). 
Agar pengambilan keputusan dapat terarah, maka perlu diketahui komponen-
komponen dari pengambilan keputusan tersebut. Komponen-komponen dari 
pengambilan keputusan yaitu (Maski, 2010:46) : 
1) Tujuan dari pengambilan keputusan, adalah mengetahui lebih dahulu yang 
menjadi tujuan dari keputusan tersebut. 
2) Identifikasi alternatif-alternatif keputusan untuk memecahkan masalah, yaitu 
mengadakan identifikasi alternatif-alternatif yang akan dipilih untuk mencapai 
tujuan tersebut. 
3) Perhitungan mengenai faktor-faktor yang tidak dapat diketahui sebelumnya, 
yaitu suatu keadaan yang dapat dibayangkan sebelumnya, namun manusia 
tidak berdaya untuk mengatasinya. 
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4) Sarana atau alat untuk mengevaluasi atau mengukur hasil dari suatu 
pengambilan keputusan, maksudnya yaitu adanya sarana atau alat untuk 
mengevaluasi atau mengukur hasil dari pengambilan keputusan itu.   
Adapun indikator dari keputusan dari tahap keputusan sebagai pemilihan suatu 
tindakan untuk memutuskan dalam pengambilan keputusan pembelian yaitu 
(Kotler, 2002) : 
1) Tahap pengenalan kebutuhan, yaitu proses pengambilan keputusan konsumen 
dapat dipicu oleh keinginan dan kebutuhan yang tidak terpenuhi. Pada individu 
terdapat perbedaan antara kondisi ideal dan aktual pada beberapa kondisi fisik 
dan sosial psikologis. Hal ini yang memotivasi mereka mencari barang atau 
jasa yang sesuai dengan yang dibutuhkan. 
2) Tahap pencarian informasi, yaitu konsumen yang bergerak oleh stimulasi akan 
mencari informasi sebanyak mungkin melalui sumber-sumber informasi yang 
diperlukan. 
3) Tahap evaluasi alternative, maksudnya adalah setiap konsumen mencari 
kepuasan dalam pemenuhan kebutuhan, apabila suatu tidak mampu 
mendatangkan kepuasan bagi konsumen, maka bisa jadi konsumen akan 
beralih pada alternatif lain. 
4) Tahap keputusan pembelian, yaitu dimana konsumen akan memutuskan untuk 
membeli atau tidak. Maka jika membeli, konsumen akan menjumpai 
serangkaian keputusan menyangkut jenis produk, penjual, merek, waktu 
pembelian dan cara pembayaran. 
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5) Tahap perilaku setelah membeli, yaitu tahap dimana konsumen akan 
mengalami suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan terhadap produk yang 
kemudian akan mempengaruhi perilaku selanjutnya. Jika mereka merasa puas, 
maka akan menunujukkan probabilitas yang lebih tinggi untuk membeli produk 
itu lagi atau bahkan membicarakan produk tersebut pada orang lain. 
 
2.2. Penelitian yang Relevan 
Tabel 2.1 
Hasil penelitian terdahulu 
Penulis, 
tahun 
Judul Penelitian Variabel Hasil 
Devi Kumala 
Sari, 2015. 
Faktor-Faktor Bauran 
Pemasaran Jasa yang 
Mempengaruhi Keputusan 
Nasabah Menabung 
Tabungan Prama di 
Bankaltim Cabang Utama 
Samarinda. 
Promosi, 
lokasi dan 
kualitas 
pelayanan 
Promosi paling 
berpengaruh. 
Muhammad 
Fajar 
Fahrudin, 
Emma 
Yulianti, 
2015. 
Pengaruh Promosi, 
Lokasi, Kualitas Layanan 
terhadap Keputusan 
Pembelian Nasabah Bank 
Mandiri Surabaya. 
Promosi, 
Lokasi, 
Kualitas 
Layanan. 
Promosi tidak 
berpengaruh. 
Maisur, 
Muhammad 
Arfan, M. 
Shabri, 2015 
Pengaruh Prinsip Bagi 
Hasil, Tingkat 
Pendapatan, Religiusitas 
dan Kualitas Pelayanan 
Terhadap Keputusan 
Menabung  Pada Bank 
Syariah di Banda Aceh. 
Prinsip Bagi 
Hasil, Tingkat 
Pendapata, 
Religiuisitas 
dan Kualitas 
Pelayanan 
Kualitas 
pelayanan tidak 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
menabung. 
Ari Setiawan, 
Rizqa 
Ramadhaning 
Tyas, 2012 
Pengaruh Lokasi dan 
Kualitas Pelayanan 
terhadap Keputusan Untuk 
Menabung di BMT 
Sumber Mulia Tuntang. 
Lokasi dan 
kualitas 
pelayanan 
Kualitas 
pelayanan 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
menabung. 
Ghozali 
Maski, 2010. 
Keputusan Nasabah 
Menabung: Pendekatan 
variabel 
karakteristik 
Kepercayan 
berpengaruh 
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Komponen dan Model 
Logistik Studi Pada Bank 
Syariah Mandiri di 
Malang 
bank syariah, 
variabel 
pelayanan, 
kepercayaan 
pada bank, 
variabel 
pengetahuan 
dan variabel 
obyek fisik 
bank 
terhadap 
keputusan 
menabung. 
Kristiyadi, 
2016 
Pengaruh Kelompok 
Acuan, Religiusitas, 
Promosi, dan Pengetahuan 
Tentang Lembaga 
Keuangan Syariah 
Terhadap Minat 
Manabung di Koperasi 
Jasa Keuangan Syariah 
Kelompok 
acuan, 
religiusitas, 
promosi dan 
pengetahuan 
Kelompok 
acuan, promosi 
dan 
pengetahuan 
berpengaruh. 
Ade Sarwita, 
2017 
Pengaruh Kualitas 
Pelayanan dan Promosi 
Terhadap Keputusan 
Nasabah untuk Menabung 
Kualitas 
pelayanan 
dan promosi 
Kualitas 
pelayanan dan 
promosi 
berpengaruh. 
Muhammad 
Zakariah, 
2018 
Analysis Factor of 
Marketing Strategy of 
Funding Decision of 
Customers Choose Baitul 
Maal Wat Tamwil (BMT) 
In Kolaka Regency 
Indonesia 
Produk, 
tempat, harga, 
promosi 
Produk, tempat 
dan promosi 
ada 
pengaruhnya, 
sedangkan 
harga tidak 
berpengaruh 
signifikan. 
Trisera 
Renny 
Hapsari, 
2015 
Pengaruh Kualitas Produk 
Dan Bagi Hasil Terhadap 
Keputusan Nasabah 
Dalam Menabung Pada 
Bank Muamalat Indonesia 
Kualitas 
produk, bagi 
hasil 
Kualitas 
produk dan 
bagi hasil 
berpengaruh. 
N.S Sofiah, 
R. 
Trihantana, 
2016 
Pengaruh Nisbah Bagi 
Hasil Deposito 
Mudharabah Terhadap 
Loyalitas Nasabah 
Konsistensi, 
proporsional 
dan 
transparansi  
Konsistensi, 
proporsional 
dan 
transparansi 
berpengaruh 
(bagi hasil 
berpengaruh). 
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2.3. Kerangka Pemikiran 
 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
 
 
 
   
 
 
 
 
Skema kerangka pemikiran teoristik diatas menggambarkan variabel 
independen dalam hal ini adalah bagi hasil (X1), kepercayaan (X2), kualitas 
pelayanan (X3), promosi (X4) yang dapat berpengaruh terhadap variabel dependen 
adalah keputusan menggunakan tabungan (Y). 
 
2.4. Hipotesis 
 Hipotesis adalah dugaan sementara atas jawaban dari rumusan masalah yang 
diturunkan dari kerangka pemikiran yang telah dibuat. Adapun kemungkinan dari 
jawaban tersebut dipilh berdasarkan teori dan penelitian terdahulu (Sujarweni, 
2014:62). Dalam penelitian ini penulis mengangkat hipotesis sebagai berikut : 
 
Bagi Hasil (X1) 
Kepercayaan (X2) 
Kualitas Pelayanan (X3) 
Promosi (X4) 
Keputusan (Y)  
33 
 
 
 
1) Pengaruh bagi hasil terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada 
Prima Hasanah 
Berdasarkan penelitian (Maisur, 2015) dengan judul Pengaruh Prinsip 
Bagi Hasil, Tingkat Pendapatan, Religiusitas, dan Kualitas Pelayanan Terhadap 
Keputusan Menabung Nasabah Pada Bank Syariah di Banda Aceh 
mendapatkan hail bahwa bagi hasil berpengaruh terhadap keputusan dalam 
menabung. 
Dengan demikian, penelitian diatas mendasari diturunkannya hipotesis 
sebagai berikut : 
H1 : Bagi hasil berpengaruh terhadap keputusan menggunakan tabungan 
suramada prima hasanah. 
2) Pengaruh kepercayaan terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada 
Prima Hasanah 
Berdasarkan penelitian (Ghozali, 2010)dengan judul Keputusan 
Nasabah Menabung : Pendekatan Komponen dan Model Logistik Studi Pada 
Bank Syariah Mandiri di Malang memperoleh hasil bahwa kepercayaan 
berpengaruh terhadap keputusan menabung. 
Dengan demikian, penelitian diatas mendasari diturunkannya hipotesis 
sebagai berikut : 
H2 : kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
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3) Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
Berdasarkan penelitian (Sarwita, 2017) dengan judul “Pengaruh 
Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Menabung” 
memperoleh hasil bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah dalam menabung. 
Dengan demikian, penelitian diatas mendasari diturunkannya hipotesis 
sebagai berikut : 
H3 : Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan menggunakan 
tabungan Surmada Prima Hasanah. 
4) Pengaruh promosi terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah. 
Berdasarkan penelitian (Sari, 2015) dengan judul “Faktor-Faktor 
Bauran Pemasaran Jasa yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menabung 
Tabungan Prama di Bankaltim Cabang Utama Samarinda” mendapatkan hasil 
bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan menabung 
tabungan prama. 
Dengan demikian, penelitian diatas mendasari diturunkannya hipotesis 
sebagai berikut : 
H4 : Promosi berpengaruh terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada 
Prima Hasanah. 
 
 
35 
 
 
 
BAB III 
METODOLOGI PENELITIAN 
 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian ini dilakukan pada bulan 4 Maret 2019 – 29 Maret 2019. 
Penelitian ini dilakukan di BMT Surya Madani tepatnya pada jalan raya 
Ngemplak-Donohudan Boyolali. 
 
3.2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah penelitian 
yang datanya dinyatakan dalam bentuk angka dan dianalisis dengan menggunakan 
teknis statistik dan bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau 
lebih (Etta dan Sopiah 2010:26). 
Penelitian ini dimaksudkan untuk menegtahui pengaruh bagi hasil, 
kepercayaan, kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan menggunakan 
produk Surmada Prima Hasanah. 
 
3.3. Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1.  Populasi  
Populasi adalah sekelompok orang, kejadian atau benda yang 
memiliki karakteristik tertentu dan dijadikan sebagai objek penelitian 
(Suryani, 2015:190). Berdasarkan data yang diperoleh peneliti dari BMT 
Surya Madani, jumlah anggota yang menggunakan produk surmada prima 
hasanh ada 103 orang. 
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3.3.2.  Sampel 
Sampel adalah sebagian dari populasi yang akan diambil untuk diteliti dan 
hasil penelitian nya digunakan sebagai representasi dari populasi secara 
keseluruhan. Dengan demikian, sampel dapat dinyatakan sebagai bagian dari 
populasi yang diambil dengan teknik atau metode tertentu untuk diteliti dan 
digeneralisasi terhadap populasi (Suryani, 2015:192). Penentuan sampel dalam 
penelitian ini menggunakan rumus solvin : 
n = 
 
        
 
Dimana : 
n = Ukuran sampel 
N = Populasi 
e = Prosentasi kelonggaran ketidakterikatan karena kesalahan pengambilan 
sampel yang masih diinginkan. 
n = 
   
             
 
n = 50,73 
Berdasarkan hasil pembulatan maka jumlah sampel pada penelitian ini 
adalah 60 responden. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan non 
probability sampling. Nonprobability sampling ialah teknik pengambilan sampel 
dengan tidak memberikan peluang yang sama bagi anggota populasi untuk dipilih 
menjadi anggota sampel (Sugiyono, 2016:336). Jenis probabilitas yang dipilih 
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adalah convenience sampling, yaitu pengambilan sampel dengan pertimbangan 
tertentu untuk mendapatkan data dari sampel tersebut. Contohnya penyebaran 
kuesioner yang dititipkan .  
Pada penelitian ini penulis terjun kelapangan untuk menyebarkan kuesioner 
ke anggota tabungan Surmada Prima Hasanah hanya beberapa orang saja, 
selebihnya kuesioner dititipkan  kepada marketing funding atas perintah dari 
manajer BMT Surya Madani dan disebarkan pada saat acara (RAT) Rapat 
Anggota Tahunan. 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
3.4.1.  Data 
Data adalah bahan keterangan tentang suatu objek penelitian yang diperoleh 
di lokasi penelitian (Bungin, 2011:129). Data yang digunakan pada penelitian ini 
adalah data primer. Data primer adalah data yang dikumpulkan secara langsung 
oleh peneliti, dapat berupa kuesioner atau wawancara (Suryani, 2015:173). Data 
primer yang digunakan yaitu dari kuesioner yang diisi oleh anggota bmt Surya 
Madani yang menggunakan produk tabungan Surmada Prima Hasanah. 
 
3.4.2. Sumber Data 
Sumber data ialah asal data yang dijadikan subjek penelitian (Sujarweni, 
2014:73). Sumber data pada penelitian ini diperoleh dari penyebaran kuesioner 
kepada anggota yang menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah di BMT 
Surya Madani. 
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3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah cara yang digunakan peneliti yang bertujuan 
mengungkapkan informasi kuantitatif dari responden sesuai lingkup penelitian 
(Sujarweni, 2014:74). Pada penelitian ini menggunakan metode pengumpulan 
data : 
1) Wawancara  
Wawancara atau interviu adalah sebuah proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawabsambil bertatap muka antara 
pewawancara dengan orang yang diwawancarai (Bungin, 2011:136). Pada 
penelitian ini, peneliti mewawancarai manager BMT Surya Madani untuk 
mendapatkan informasi yang dibutuhkan. 
2) Kuesioner  
Sering pula metode angket disebut pula sebagai metode kuesioner, metode 
angket merupakan serangkaian atau daftar pertanyaan atau pernyataan yang 
disusun secara sistematis, kemudian diisi oleh responden. Setelah diisi, angket 
dikembalikan ke peneliti. Bentuk umum sebuah kuesioner atau angket terdiri 
dari bagian pendahuluan yang berisi identitas responden seperti: nama, umur, 
jenis kelamin, lama menjadi anggota BMT Surya Madani,  kemudian baru 
memasuki bagian isi dari kuesioner. 
Untuk mengukur pendapat dari responden, maka digunakan skala likert. Skala 
ini dipergunakan jika peneliti ingin mendapatkan data mengenai bobot dari setiap 
jawaban yang diberikan oleh responden. Skor jawaban kuesioner yang dimaksud 
yaitu : 
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Tabel 3.1 
Skor Jawaban Kuesioner 
No Jawaban Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Netral 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
Sumber: Sugiyono (2016:168) 
 
3.6.  Variabel Penelitian 
Variabel penelitian adalah suatu konsep atau konstruk yang akan dipelajari 
dan diambil kesimpulannya dari kegiatan penelitian (Suryani, 2015:90). 
 
3.6.1. Variabel Independen 
Variabel independen adalah variabel stimulus atau variabel yang 
mempengaruhi variabel lain, biasanya dinotasikan dengan simbol X (Suryani, 
2015:90). 
Variabel independen pada penelitian ini adalah bagi hasil, kepercayaan, 
kualitas pelayanan dan promosi. 
 
3.6.2. Variabel Dependen 
Variabel dependen adalah variabel yang memberikan reaksi atau respon jika 
dihubungkan dengan variabel independen, biasanya dinotasikan dengan Y 
(Suryani, 2015:91).Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. 
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3.7.  Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel adalah bagaimana manemukan dan mengukur 
variabel-variabel tersebut di lapangan dengan merumuskan secara singkat dan 
jelas, serta tidak menimbulkan berbagai tafsiran (Sekaran, 2006:14). Definisi 
operasional variabel yang digunakan dalam penelitian ini : 
Tabel 3.2 
Definisi Operasional Variabel 
Variabel Definisi Indikator Item 
Keputusan  Keputusan yaitu suatu proses 
pengambilan keputusan akan 
pembelian mencakup 
penentuan apa yang akan 
dibeli atau tidak melakukan 
pembelian dan keputusan itu 
diperoleh dari kegiatan-
kegiatan sebelumnya (Sofyan 
Assauri, 2004:141). 
1. Pengenalan 
masalah 
2. Pencarian 
informasi 
3. Evaluasi 
alternatif 
4. Keputusan 
pembelian 
5. Keputusan pasca 
pembelian 
(Kotler, 2002). 
24-28 
Bagi hasil  Bagi hasil adalah kerjasama 
antara dua pihak yang satu 
sebagai penyandang dana dan 
yang lain sebagai pengelola, 
dimana hasilnya akan dibagi 
bersama sesuai nisbah yang 
disepakati(Nikensari,2012:24). 
1. Kejelasan nisbah 
bagi hasil. 
2. Manfaat dari bagi 
hasil. 
3. Bagi hasil yang 
kompetitif. 
(Zamir, 2000:55) 
1-5 
Kepercayaan Kepercayaan merupakan 
kondisi ketika salah satu pihak 
yang terlibat dalam proses 
pertukaran yakin dengan 
kehandalan dan integritas 
pihak yang lain (Morgan dan 
Hunt dalam Suhardi (2006)). 
1. Kemampuan 
(ability) 
2. Kebaikan hati 
(benevolence) 
3. Integritas 
(integrity) 
(Mayer, 1995) 
6-9 
Kualitas 
pelayanan 
Kualitas pelayanan merupakan 
tingkat kondisi baik buruknya 
sajian yang diperikan oleh 
perusahaan jasa dalam rangka 
memuaskan konsumen dengan 
cara memberikan atau 
menyampaikan jasa yang 
1. Bukti fisik 
(tangible) 
2. Keandalan 
(reliability) 
3. Daya tanggap 
(responsivenes) 
4. Jaminan 
10-17 
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melebihi harapan  konsumen 
(Lovelock dalam Tjiptono 
2000:58) 
(assurance) 
5. Empati (emphaty) 
(Parasuraman, 
Zeithaml dan Berry 
dalam Umar 
2000:8-9). 
Promosi  Promosi adalah aktivitas 
pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, 
mempengaruhi seseorang agar 
bersedia menerima, membeli 
dan loyal pada produk yang 
ditawarkan (Tjiptono:2002). 
1. Periklanan 
(advertising) 
2. Promosi penjualan 
(sales promotion) 
3. Hubungan 
masyarakat (public 
relations) 
4. Pemasaran 
langsung (direct 
marketing) 
(Basu Swastha 
dalam Sarwita, 
2017:38-39) 
18-23 
 
3.8. Teknis Analisis Data 
3.8.1. Uji Instrumen Penelitian 
1) Uji Validitas 
Uji validitas mengacu pada aspek ketepatan dan kecermatan hasil 
pengukuran (Suryani, 2015:144). Kriteria dari uji validitas yaitu apabila nilai 
rhitung  > rtabel, maka artinya ada korelasi yang nyata antar variabel tersebut dan 
dapat dikatakan bahwa alat pengukur yang digunakan tersebut valid untuk 
mengukur kuesioner variabel (Widiastuti, 2016:392). 
2) Uji Reliabilitas 
Realibilitas merupakan suatu tes yang merujuk pada derajat stabilitas, 
konsistensi, daya prediksi dan akurasi, uji ini dilakukan untuk melihat seberapa 
skor-skor yang diperoleh seseorang itu akan menjadi sama pada kesempatan 
berbeda (Suryani, 2015:134). 
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3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
1) Uji Normalitas  
Uji normalitas perlu dilakukan karena dalam statistik parametris data 
setiap variabel yang akan dianalisis harus berdistribusi normal. Uji normalitas 
dapat terbukti normal dengan cara membandingkan chi kuadrat hitung dengan 
chi kuadrat tabel. Bila chi kuadrat hitung lebih kecil atau sama dengan chi 
kuadrat tabel, maka distribusi data dinyatakan normal (Sugiyono, 2012:172). 
2) Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas untuk menguji apakah model regresi ditemukan 
adanya korelasi antara variabel independen. Cara mendeteksi multikolinearitas 
adalah dengan melihat hasil nilai tolerance dan VIF pada tabel coeffisien. Jika 
nilai tolerance > 0,1 dan nilai VIF < 10 maka dapat dikatakan tidak ada 
multikolinearitas antar variabel independen (Astuti, 2014:66-67). 
3) Uji Heteroskedastisitas 
Heterokedastisitas adalah keadaan dimana varians residual tidak stabil 
(konstan). Heteroskedastisitas bisa terjadi bila efek variabel independen pada 
variabel dependen berbeda pada dua kelompok sampel yang berbeda. Uji ini 
digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 
varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Gejala 
heteroskedastisitas diuji dengan metode glejser dengan cara membandingkan 
level of signifikan (α). Jika nilai signifikan lebih besar dari α (0,05) berarti 
tidak ada gejala heteroskedastisitas (Astuti, 2014:68). 
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3.8.3. Uji Ketepatan Model 
1) Uji Simultan (Uji F) 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah semua variabel bebas 
(independen) secara bersama-sama mempunyai pengaruh nyata terhadap 
variabel tidak bebas (Priyanto,2008:73). 
Dalam hal ini hipotesisnya (H0) adalah seluruh parameter model tidak 
layak berada didalam model (â1.â2 =0). Daerah penolakan adalah F hitung > T 
tabel atau p-value< α. Seandainya dari hasil analisis regresi diketahui p-value = 
0, ini berarti hipotesis awal yang menyatakan bahwa parameter model regresi 
tidak layak berada didalam model “ditolak”. Dengan kata lain bahwa model 
yang dibuat sudah tepat (Astuti, 2013:56) 
2) Uji R2 (Koefisien Determinasi) 
Uji R
2
 pada intinya digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan 
variabel bebas dalam menerangkan variabel yang terikat (Singgih, 2004:20). 
 
3.8.4. Regresi Linier Berganda 
Regresi linier berganda yaitu regresi dimana variabel terkaitnya (Y) 
dihubungkan atau dijelaskan lebih dari satu variabel, mungkin dua, mungkin tiga 
dan seterusnya variabel bebas (X1, X2, X3,…, X…), namun masih menunjukkan 
diagram hubungan yang linier (Astuti, 2011:49).  
Regresi linier berganda digunakan untuk mengukur arah dan besar 
pengaruh antara variabel bebas bagi hasil (X1), kepercayaan (X2), kualitas 
pelayanan (X3), promosi (X4) dengan variabel terikatnya keputusan menggunakan 
tabungan Surmada Prima Hasanah (Y). adapun rumus yang digunakan yaitu : 
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Y= α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + ε 
Keterangan : 
Y = Keputusan Menggunakan Tabungan Surmada Prima Hasanah 
α = konstanta (intersep) 
β1.β2. β3.β4 = slope (gradien) 
X1 = Bagi Hasil 
X2 = Kepercayaan 
X3 = Kualitas Pelayanan 
X4 = Promosi 
ε  = Residual 
 
3.8.5.  Pengujian Hipotesis 
1) Uji t 
Uji t digunakan untuk menguji apakah pertanyaan hipotesis benar 
(Singgih, 2004:13). Prosedur pengujian adalah setelah melakukan perhitungan t 
hitung, kemudian membandingkan dengan nilai t tabel. Kriteria pengambilan 
keputusan (Astuti, 2016:35) : 
a) Jika t hitung > t tabel dan tingkat signifikan α > 0,05 maka Ho ditolak, artinya 
terdapat pengaruh variabel independen secara parsial terhadap variabel 
dependen. 
b) Jika t hitung < t tabel dan tingkat signifikan α < 0,05 maka Ho diterima. Berarti 
variabel independen secara parsial tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap variabel dependen.   
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1.  Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1.  Baitul Maal Wat Tamwil 
Salah satu Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS) yang 
perkembangannya cukup pesat yaitu Baitul Maal Wat Tamwil (BMT), pada 
awalnya, BMT merupakan uji coba menuju berdirinya bank syariah di era 1980-
an. Namun faktanya, BMT justru menuai keberhasilan. Tidak sekedar mengganti 
bank, akan tetapi juga mampu dalam menjalankan berbagai fungsi yang tidak 
dapat diselenggarakan dengan baik oleh bank syariah (Machmud, 2017:213).  
Munculnya BMT sebagai lembaga keuangan mikro Islam bergerak pada 
sektot riil masyarakat bawah dan menengah. Disamping itu, BMT juga 
mengahantarkan masyarakat yang berada di daerah-daerah untuk terhindar dari 
sistem bunga. Kelahiran BMT dilatarbelakangi oleh beberapa alasan, diantaranya 
yaitu agar masyarakat terhindar dari sistem ekonomi kapitalis dan sosialis, 
melakukan pembinaan dan pendanaan pada masyarakat kalangan menengah ke 
bawah, agar masyarakat terhindar dari rentenir, dan agar ada alokasi dana yang 
merata pada masyarakat (Sumiyanto, 2008:23-24). 
 
4.1.2.  BMT Surya Madani 
BMT Surya Madani berdiri atas ide dan gagasan para tokoh perserikatan 
Muhammadiyah Ranting Desa Giriroto kecamatan Ngemplak kabupaten Boyolali, 
mereka terpanggil untuk mencarikan wadah bagi masyarakat dengan mendirikan 
lembaga keuangan syariah untuk mensejahterakan masyarakat.  
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Pada 16 Mei 2007 tepatnya di masjid Al-Muslimin dukuh Gumuk rt 04/02 
desa Giriroto, majelis ekonomi mengumpulkan para pengurus takmir dan dan 
jamaah masjid untuk mengadakan rapat yang hasilnya yaitu memutuskan nama 
lembaga keuangan mikro syariah yang digagas tadi diberi nama BMT Surya 
Madani yang diketuai oleh Abdani, SE. BMT Surya Madani berdiri dengan modal 
awal Rp 12.000.000,00 yang beroperasional pada bulan September 2007.   
Pada tanggal 5 Juni 2008, pengurus mengajukan akte pendirian ke dinas 
koperasi dan UMKM provinsi Jawa Tengah dengan badan hukum No. 
14164/BH/KDK.11/VI/2008. Pada rentang waktu tiga tahun berjalan, BMT Surya 
Madani mengalami pertumbuhan dan perkembangan dengan ditandai dengan 
kepemilikan asset sebesar lima milyar dan telah menyalurkan pembiayaan 
mencapai 4,7 milyar. 
Adapun perkembangan usaha berupa perkembangan simpanan, 
pertumbuhan outstanding, perkembangan asset, pertumbuhan modal, pencapaian 
pendapatan dan pencapaian SHU (Sisa Hasil Usaha) dari BMT Surya Madani 
yaitu sebagai berikut : 
1) Perkembangan simpanan 2011-2019 (dalam milyar rupiah) 
Tabel 4.1 
Perkembangan simpanan 2011-2019 
Tahun  2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Simpanan  7.102 8.710 10.746 12.599 13.873 16.719 18.213 20.221 
Pada bulan Desember 2017 jumlah simpanan sebesar Rp 
18.213.671.839,00 dan pada bulan Desember 2018 mencapai Rp 
20.221.321.909,00. Jadi dapat disimpulkan bahwa pertumbuhannya naik 
sebesar Rp 2.007.650.070,00 atau naik sebesar 10%. 
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2) Pertumbuhan outstanding tahun 2011-2018 (dalam milyar rupiah) 
Tabel 4.2 
Pertumbuhan outstanding tahun 2011-2018 
Tahun  2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Pembiayaa
n  
5.14
7 
8.04
4 
9.49
3 
11.03
3 
11.19
9 
12.83
5 
14.45
6 
16.50
3 
 
Jumlah outstanding pembiayaan pada Desember 2017 Rp 
14.456.038.039,00 dan pada Desember meningkat 12% menjadi Rp 
16.503.817.324,00. 
3) Perkembangan asset tahun 2011-2018 (dalam milyar rupiah) 
Tabel 4.3 
Perkembangan asset tahun 2011-2018 
Tahun  2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Pembiayaan  7.932 11.293 14.014 16.095 17.187 20.101 21.177 23.141 
 
Asset pada Desember 2017 sebesar Rp 21.177.588.135,00 sedangkan 
pada Desember 2018 sebesar Rp 23.141.696.621,00. Dapat disimpulkan 
assetnya naik 1.964.108.486 atau naik sebesar 9%. 
4) Pertumbuhan modal tahun 2011-2018 (dalam milyar rupiah) 
Tabel 4.4 
Pertumbuhan modal tahun 2011-2018 
Tahun  2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Modal  432 590 998 1.066 1.267 1.539 1.835 2.034 
 
Modal akhir tahun 2017 sebesar Rp 1.835.837.079,00 sedangkan pada 
akhir tahun 2018 menjadi Rp 2.033.874.947,00. Dapat disimpulkan bahwa 
modalnya mengalami peningkatan Rp 198.037.868,00 atau naik sebesar 16%. 
5) Pencapaian pendapatan 2011-2018 (dalam milyar rupiah) 
Tabel 4.5 
Pencapaian pendapatan 2011-2018 
Tahun  2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Pendapatan  1.250 1.561 1.861 2.297 2.331 2.384 2.645 3.057 
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Pendapatan yang diterima pada tahun 2017 sebesar Rp 2.645.652.671,00 
sedangkan pada tahun 2018 sebesar Rp 3.057.353,00 dan itu berarti mengalami 
kenaikan Rp 411.701.217,00 atau naik sebesar 13%. 
6) Pencapaian SHU tahun 2011-2018 (dalam milyar rupiah) 
Tabel 4.6 
Pencapaian SHU tahun 2011-2018 
Tahun  2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
SHU 70.471 87.061 108.091 206.809 258.809 290.462 347.011 340.867 
 
SHU akhir tahun 2017 sebesar Rp 347.011.721,00 sedangkan pada akhir 
tahun 2018 menurun menjadi Rp 340.867.520,00. Menurun Rp 6.144.201,00 
atau turun 2%. 
 
4.1.3. Produk Surmada Prima Hasanah 
Produk Surmada Prima Hasanah adalah salah satu produk tabungan BMT 
Surya Madani yang menggunakan akad mudharabah muthlaqah. Dimana 
mudharabah muthlaqah itu sendiri adalah akad antara pihak pemilik modal 
(shahibul maal) dengan pengelola (mudharib) untuk mendapatkan keuntungan 
atau pendapatan. Pendapatan atau keuntungan tersebut dibagi berdasarkan nisbah 
yang telah disepakati pada awal akad, dengan catatan bahwa mudharib diberikan 
kekuasaan penuh untuk mengelola modal (Ascarya, 2013:257). 
Surmada Prima Hasanah merupakan penempatan dana berhadiah dengan 
nominal dan jangka waktu tertentu dan dananya hanya diambil sesuai jangka 
waktu yang telah ditentukan dan BMT akan memberikan hadiah yang dapat 
dimanfaatkan di depan sesuai keinginan anggota. Hadiah pilihan yang ditawarkan 
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oleh pihak BMT antara lain motor, sofa, emas, televisi, laptop, hand phone, dan 
lain-lain.  
Menurut hasil wawancara yang dilakukan peneliti kepada bapak Abdani 
selaku manajer utama BMT Surya Madani, bahwa anggota boleh memilih hadiah 
sesuai dengan keinginannya asalkan sesuai dengan jangka waktu dan nilai hadiah 
yang telah disepakati dari awal. 
Adapun ilustrasi dana, jangka waktu dan nilai hadiah dari penempatan 
dana Surmada Prima Hasanah adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.7 
Ilustrasi Penempatan Dana Surmada Prima Hasanah 
Nominal Jangka Waktu dan Nilai Hadiah 
3 bulan 6 bulan 12 bulan 
10.000.000 180.000 360.000 720.000 
15.000.000 270.000 540.000 1.080.000 
20.000.000 360.000 720.000 1.440.000 
25.000.000 450.000 900.000 1.800.000 
50.000.000 900.000 1.800.000 3.600.000 
100.000.000 1.800.000 3.600.000 7.200.000 
200.000.000 3.600.000 7.200.000 14.400.000 
250.000.000 4.500.000 9.000.000 18.000.000 
300.000.000 5.400.000 10.800.000 21.600.000 
350.000.000 6.300.000 12.600.000 25.200.000 
400.000.000 7.200.000 14.400.000 28.800.000 
500.000.000 9.000.000 18.000.000 36.000.000 
600.000.000 10.800.000 21.600.000 43.200.000 
700.000.000 12.600.000 25.200.000 50.400.000 
800.000.000 14.400.000 28.800.000 57.600.000 
 Sumber : BMT Surya Madani 
Atas penempatan dana tersebut, maka anggota berhak menerima hadiah 
sesuai penempatan dananya dan anggota masih akan menerima bagi hasil di setiap 
bulannya. 
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4.1.4.  Struktur Organisasi BMT Surya Madani Ngemplak Boyolali 
Gambar 4.1 
Struktur Organisasi BMT Surya Madani Boyolali 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Adapun formatur organisasi BMT Surya Madani Boyolali adalah sebagai 
berikut : 
1. Manajer utama dan manajer maal : Abdani, S.E 
- Pembukuan : Nur Kurnia, S.E 
- Pemasaran :Yahnu Ary Murti, S. Pd 
- Audit internal  : Endang Setya Utami, S.E 
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- Manajer marketing :Makmuriyah, S. Ag 
- Manajer operasional  : Endang Setya Utami, S.E 
1. SDM & Pembukuan : Linggar Primadani, S.E 
2. Umum IT Litbang  : Linggar Primadani, S.E 
- Marketing cabang : 
1. Renggani Wihastuti, S.E 
2. Rufinah 
3. Fika Listianingsih, S.Sy 
- Satpam  : Sutikno, Muranto 
- Customer service : Marisa Kurniasih, S.Sos 
- Teller  :  
1. Yuli Lestari, S.E 
2. Dian Murtiana Pertiwi, S.Pd 
- Marketing funding & financing : 
1. Sulis Tyowati 
2. Mar’ah L.M, S.E 
3. Sutarno 
4. Puji Wijayanti 
- Juru tagih : 
1. Jumaroh 
2. Muh. Anshori, S.Pd 
3. Latif Aditya Prosojo 
- Admin pembiayaan : Wahyu Dwi Harini 
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4.1.5. Karakteristik Responden 
1) Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
Tabel 4.8 
Jenis kelamin  
No Jenis Kelamin Orang  Persentase  
1 Laki-laki  27 45% 
2 Perempuan  33 55% 
Total   60 100% 
   Sumber : Data diolah, 2019. 
Berdasarkan hasil dari distribusi frekuensi karakteristik responden 
menurut jenis kelamin diketahui bahwa responden  anggota BMT Surya 
Madani yang menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah yang berjenis 
kelamin laki-laki sebanyak 27 orang (45%), sedangkan responden perempuan 
sebanyak 33 orang (55%). Hal ini menunjukkan bahwa sebagian responden 
berjenis kelamin perempuan, dikarenakan yang mengisi kuesioner sebagian 
besar juga perempuan. 
2) Karakteristik responden berdasarkan usia 
Tabel 4.9 
Jumlah responden berdasarkan usia 
Umur  Jumlah  Persentase  
21-30 tahun 11 18,3% 
31-40 tahun 23 38,3% 
41-50 tahun 18 30% 
Lebih dari 50 tahun 8 13,3% 
Total  60 100% 
  Sumber : Data diolah, 2019. 
Berdasarkan hasil dari distribusi frekuensi karakteristik responden menurut 
usia dketahui bahwa responden yang berusia antara 21-30 tahun sebanyak 11 
orang (18,3%), responden yang berusia antara 31-40 tahun sebanyak 23 orang 
(38,3%), responden yang berusia antara 41-50 tahun sebanyak 18 orang (30%), 
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sedangkan responden dengan usia yang lebih dari 50 tahun sebanyak 8 orangb 
(13,3%).Data diatas menunjukkan bahwa umur 31-40 tahun lebih dominan 
karena yang didapat saat penyebaran kuesioner paling banyak diisi oleh 
responden berusia 31-40 tahun. 
3). Karakteristik responden berdasarkan lama menjadi anggota tabungan Surmada 
Prima Hasanah 
Tabel 4.10 
Lama menjadi anggota BMT Surya Madani 
No  Lama menjadi 
anggota 
Orang  Prsentase  
1 1-2 tahun 17 28,3% 
2 2-3 tahun 25 41,7% 
3 3-4 tahun  18 30% 
TOTAL  60 100% 
   Sumber : Data yang diolah, 2019. 
 Berdasarkan hasil dari distribusi frekuensi karakteristik responden 
menurut lamanya menjadi anggota BMT Surya Madani yang menggunakan 
produk tabungan Surmada Prima Hasanah diketahui bahwa responden yang 
telah menjadi anggota dengan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah 
selama 1-2 tahun sebanyak 17 orang (28,3%), responden yang menjadi anggota 
selama 2-3 tahun sebanyak 25 orang (41,7%), sedangkan yang menjadi anggota 
selama 3-4 tahun sebanyak 18 orang (30%).  
Pada data diatas yang paling dominan yaitu anggota yang sudah 
menjadi nasabah antara 2-3 tahun, karena yang didapat sebagian besar adalah 
nasabah yang sudah menjadi anggota antara 2-3 tahun. Mereka juga 
mengatakan bahwa sudah merasa percaya dan nyaman menabung di BMT 
Surya Madani. 
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4.2.  Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Uji Instrumen Data 
1) Uji Validitas 
Uji validitas adalah uji tentang kemampuan kuesioner sehingga benar-
benar dapat mengukur apa yang ingin diukur (Astuti, 2016:28). Kriteria dalam 
uji validitas yaitu apabila nilai rhitung> rtabel, maka dapat diartikan bahwa alat 
pengukur yang digunakan tersebut valid untuk mengukur kusioner variabel.  
Pada penelitian kali ini pengujian validitas dilakukan pada lima 
variabel, yaitu bagihail, kepercayaan, kualitas pelayanan, promosi dan 
keputusan. Teknik yang dipakai yaitu dengan cara membandingkan nilai rhitung 
dengan rtabel, rtabel dicari pada signifikansi 0,05 dengan jumlah dat (n) = 30, 
maka didapat rtabel sebesar 0,361. 
a) Variabel Bagi Hasil (X1) 
Tabel 4.11 
Rangkuman validitas untuk variabel bagi hasil (X1) 
Butir Pertanyaan rhitung rtabel 5% Keterangan  
X1.1 0,803 0,361 Valid 
X1.2 0,767 0,361 Valid  
X1.3 0,641 0,361 Valid  
X1.4 0,527 0,361 Valid  
X1.5 0,724 0,361 Valid  
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
Berdasarkan uji validitas variabel bagi hasil X1 dapat dijelaskan bahwa 
semua item variabel bagi hasil dinyatakan valid, karena rhitung> rtabel.  
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b) Variabel Kepercayaan (X2) 
Tabel 4.12 
Rangkuman validitas untuk variabel kepercayaan (X2) 
Butir Pertanyaan rhitung rtabel5% Keterangan  
X2.1 0,761 0,361 Valid  
X2.2 0,771 0,361 Valid  
X2.3 0,777 0,361 Valid  
X2.4 0,722 0,361 Valid  
  Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
Hasil uji validitas variabel kepercayaan diketahui bahwa rhitung > rtabel dan 
dapat diartikan bahwa semua item pertanyaan dari variabel kepercayaan valid. 
c) Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 
Tabel 4.13 
Rangkuman validitas untuk variabel kualitas pelayanan (X3) 
Butir Pertanyaan rhitung rtabel5% Keterangan 
X3.1 0,823 0,361 Valid  
X3.2 0,539 0,361 Valid  
X3.3 0,474 0,361 Valid  
X3.4 0,823 0,361 Valid  
X3.5 0,503 0,361 Valid  
X3.6 0,570 0,361 Valid  
X3.7 0,478 0,361 Valid  
X3.8 0,570 0,361 Valid  
    Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
Berdasarkan uji validitas variabel kualitas pelayanan (X3) dinyatakan 
bahwa semua  item pertanyaan valid, karena rhitung > rtabel. 
d) Variabel Promosi (X4) 
Tabel 4.14 
Rangkuman validitas untuk variabel promosi (X4) 
Butir Pertanyaan rhitung rtabel5% Keterangan  
X4.1 0,748 0,361 Valid  
X4.2 0,706 0,361 Valid  
X4.3 0,837 0,361 Valid  
X4.4 0,456 0,361 Valid  
X4.5 0,536 0,361 Valid  
X4.6 0,506 0,361 Valid  
     Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
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Berdasarkan uji validitas yang telah dilakukan pada variabel promosi, 
diperoleh hasil bahwa semua item menunjukkan rhitung > rtabel dan itu artinya 
memenuhi kriteria validitas yang telah ditentukan. 
e) Variabel Keputusan Menggunakan Tabungan Surmada Prima Hasanah (Y) 
Tabel 4.15 
Rangkuman validitas untuk variabel keputusan (Y) 
Butir 
Pertanyan 
rhitung rtabel5% Keterangan  
Y.1 0,686 0,361 Valid  
Y.2 0,618 0,361 Valid  
Y.3 0,727 0,361 Valid  
Y.4 0,644 0,361 Valid  
Y.5 0,594 0,361 Valid  
     Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
Berdasarkan uji validitas yang telah dilakukan, mendapatkan hasil 
bahwa semua item variabel keputusan valid, karena rhitung > rtabel.   
2) Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah alat pengumpulan 
data pada dasarnya telah menunjukkan tingkat kepercayaan, keakuratan, 
kestabilan atau konsisten instrumen tersebut dalam mengungkapkan gejala 
tertentu dari sekelompok individu, walaupun dilakukan pada waktu yang 
berbeda. Adapun pengujian reliabilitas menggunakan cronboach alpha lebih 
dari 0,60 (Widiastuti, 2016:392).   
Tabel 4.16 
Hasil Uji Reliabilitas 
Pernyataan  Cronboach Alpha Keterangan  
X.1 0,737 Reliabel  
X.2 0,752 Reliabel  
X.3 0,736 Reliabel  
X.4 0,706 Reliabel  
Y 0,663 Reliabel  
     Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
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Pada tabel tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa untuk instrumen X.1 
yakni bagi hasil sebesar 0,737 dimana > 0,60 sehingga dinyatakan reliabel. 
Pada X.2 yakni variabel kepercayaan sebesar 0,752 dimana > 0,60 sehingga 
dinyatakan reliabel. Pada X.3 yaitu variabel kualitas pelayanan sebesar 0,736 
dimana > 0,60 sehingga dinyatakan reliabel. Pada X.4 yaitu variabel promosi 
sebesar 0,706 dimana > 0,60 sehingga juga dinyatakan reliabel dan pada Y 
yaitu keputusan sebesar 0,663 dimana > 0,60 sehingga juga dinyatakan 
reliabel.  
 
4.2.2. Uji Asumsi Klasik 
1) Uji Normalitas  
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui data yang digunakan 
memiliki sebaran normal (Marimin, 2018:35). Cara mendeteksinya dengan 
melihat nilai asymp. Sig. pada hasil uji normalitas dengan menggunakan one 
simple Kolmogorov-smirnov Test. Ketentuan model regresi berdistribusi secara 
normal apabila probabilitydari Kolmogorov-smirnov lebih dari 0,05 (p> 0,05) 
(Djarwanto, 2003:50). 
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Tabel 4.17 
Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 60 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 1.21982466 
Most Extreme Differences 
Absolute .081 
Positive .081 
Negative -.054 
Kolmogorov-Smirnov Z .624 
Asymp. Sig. (2-tailed) .831 
         Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
Berdasarkan uji normalitas data dengan menggunakan kolmogrov smirnov 
test diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 0,831 > 0,05. Berdasarkan teori 
data distribusi normal jika nilai signifikansi > 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa model regresi layak digunakan karena memenuhi asumsi normalitas. 
2) Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Cara 
mendeteksinya yaitu apabila VIF melebihi 10, maka dikatakan terjadi 
multikolinearitas dan apabila tollerance kurang dari 0,10, maka dikatakan 
terjadi multikolinearitas (Astuti, 2016:61). 
Tabel 4.18 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel  Tolerance  VIF Keterangan  
Bagi hasil 0,781 1,281 Tidak terjadi multikolinearitas 
Kepercayaan 0,848 1,179 Tidak terjadi multikolinearitas 
Kualitas Pelayanan 0,578 1,731 Tidak terjadi multikolinearitas 
Promosi 0,570 1,753 Tidak terjadi multikolinearitas 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
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Hasil pengujian multikolinearitas bahwa nilai tolerance dari keempat 
variabel lebih dari 0,10 sedangkan nilai VIF dari keempat variabel memiliki 
nilai lebih kecil dari 10. Ini berarti bahwa keempat variabel tersebut tidak 
menunjukkan adanya gejala multikolinearitas. 
3) Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
lain. Gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan nilai 
signifikansi. Jika nilai signifikansi lebih dari 0,05, maka tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas. 
Tabel 4.19 
Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -.214 1.487  -.144 .886 
BAGI HASIL .084 .055 .227 1.525 .133 
KEPERCAYAAN -.017 .063 -.038 -.263 .794 
KUALITAS 
PELAYANAN 
-.009 .053 -.028 -.164 .871 
PROMOSI .000 .060 .001 .006 .995 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019. 
Berdasarkan tabel tersebut, dapat diketahui bahwa nilai sig dari bagi hasil 
sebesar 0,133, nilai sig dari kepercayaan adalah 0,794, nilai sig dari kualitas 
pelayanan sebesar 0,871 dan promosi sebesar 0,995. Itu berarti nilai sig dari 
keempat variabel lebih dari 0,05 dan menunujukkan bahwa pada penelitian ini 
tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 
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4.2.3. Uji Ketepatan Model 
1) Uji F 
Uji F dilakukan untuk mengetahui bagaimanakah pengaruh dari variabel 
bebas terhadap variabel terikat secara simultan. Caranya yaitu dengan melihat 
nilai signifikansi pada tabel anova. Apabila Ho diterima jika nilai sig > α atau 
nilai Fhitung < Ftabel dan jika Ha diterima apabila nilai sig < α atau nilai Fhitung > 
Ftabel (Singgih,2004:12). H0 diterima jika Fhitung < Ftabel dan H0 ditolak jika Fhitung 
> Ftabel.  
Tabel 4.20 
Uji F (Uji Simultan) 
ANOVA
a
 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 48.543 4 12.136 7.603 .000
b
 
Residual 87.790 55 1.596   
Total 136.333 59    
                 Sumber : data yang diolah dari spss, 2019 
Berdasarkan hasil output diatas dapat dilihat bahwa nilai Ftabel yang 
diperoleh dari df1 = 4 dan df2 = 55 dengan tingkat signifikansi 0,05 maka Ftabel 
adalah 2,54, sedangkan nilai Fhitung = 7,603. Fhitung > Ftabel yaitu 7,603 > 2,54, 
dengan nilai sig p-value = 0,000< 0,05.  
Ini berarti menunjukkan bahwa H0 ditolak dan menerima H1, jadi model 
regresi yang dibuat dalam penelitian ini sudah tepat dan terdapat pengaruh 
positif dan signifikan variabel bagi hasil, kepercayaan, kualitas pelayanan dan 
promosi terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. 
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2) Uji Koefisien Determinasi R2 
Koefisien determinasi (R
2
)  pada intinya digunakan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan variabel bebas dalam menerangkan variabel 
terikat(Widiastuti, 2016:394). 
Tabel 4.21 
Uji Koefisien Determinasi 
 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of 
the Estimate 
1 .597a .356 .309 1.26340 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019. 
 
Berdasarkan output diatas, diketahui nilai R square sebesar 0,356. Hal ini 
mengandung arti bahwa 35,6% variabel keputusan menabung dapat dijelaskan 
oleh variabel bagi hasil (X1), kepercayaan (X2), kualitas pelayanan (X3) dan 
promosi (X4) secara bersama-sama terhadap variabel keputusan (Y) adalah 30,9%.  
 
4.2.4. Uji Regresi Linier Berganda 
Tabel 4.22 
Uji Regresi Linier Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 10.173 2.326  4.374 .000 
BAGI HASIL .075 .086 .107 .872 .387 
KEPERCAYAAN -.063 .099 -.075 -.636 .528 
KUALITAS 
PELAYANAN 
.058 .084 .100 .700 .487 
PROMOSI .327 .094 .497 3.467 .001 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
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Berdasarkan pengolahan hasil output diatas diperoleh persamaan regresi 
dalam penelitian ini, yaitu : 
Y = 10,173 + 0,075 X1 – 0,063 X2 + 0,58 X3 + 0,327 X4 + ε. 
Pada tabel diatas dapat diinterpretasikan bahwa dari persamaan regresi linier 
berganda tersebut yaitu : 
1) a = 10,173 menyatakan bahwa apabila variabel bagi hasil, kepercayaan, 
kualitas pelayanan dan promosi dianggap konstan, maka besarnya keputusan 
anggota menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah sebesar 10,173. 
2) X1 = 0,075 dapat diartikan bahwa jika bagi hasil meningkat sebesar satu 
satuan, maka keputusan anggota menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah akan meningkat sebesar 0,075. 
3) X2 = -0,063 menyatakan bahwa jika kepercayaan meningkat sebesar satu 
satuan, maka keputusan anggota menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah akan mengalami penurunan sebesar 0,063. 
4) X3 =  0,058 menyatakan bahwa apabila kualitas pelayanan meningkat sebesar 
satu satuan, maka keputusan anggota menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah akan mengalami peningkatan sebesar 0,058. 
5) X4 = 0,327 menyatakan bahwa apabila promosi meningkat sebesar satu satuan, 
maka keputusan anggotan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah 
akan mengalami peningkatan sebesar 0,327. 
6) Dilihat dari tabel tersebut, variabel yang memiliki nilai koefisien regresi paling 
besar adalah variabel promosi yaitu sebesar 0,327. Sehingga dapat dikatakan 
bahwa variabel promosi adalah variabel yang paling dominan dalam 
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mempengaruhi keputusan anggota menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah di BMT Surya Madani Boyolali. 
 
4.2.5.  Pengujian Hipotesis (Uji t) 
Uji t digunakan untuk menguji apakah pertanyaan hipotesis benar. Uji t 
pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh dari suatu variabel penjelas 
secara individual dalam menerangkan variabel terikat (Singgih, 2004:13). 
Tabel 4.23 
Hasil Uji t 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardize
d 
Coefficient
s 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 
10.17
3 
2.326 
 
4.374 .000 
BAGI HASIL .075 .086 .107 .872 .387 
KEPERCAYAAN -.063 .099 -.075 -.636 .528 
KUALITAS 
PELAYANAN 
.058 .084 .100 .700 .487 
PROMOSI .327 .094 .497 3.467 .001 
Sumber : Data diolah SPSS, 2019. 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa pembuktian hipotesisnya 
yaitu hipotesis pertama menyatakan bahwa H1 = bagi hasil berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Dari tabel diatas 
diketahui bahwa thitung = 0,872 < ttabel = 2,003 dengan signifikansi sebesar 0,387 > 
α = 0,05, maka H1ditolak dan H0 diterima. Sehingga variabel bagi hasil (X1) tidak 
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
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Hipotesis kedua yang menyatakan bahwa H2 = kepercayaan berpengaruh 
terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Dari tabel 
diatas diketahui bahwa thitung = 0,636 < ttabel = 2,003 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,528> α = 0,05, maka H1 ditolak dan H0 diterima. Sehingga tidak 
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
Hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa H3 = kualitas pelayanan 
berpengaruh terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah. Dari tabel diatas diketahui bahwa thitung = 0,700 < ttabel = 2,003 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,487 > α = 0,05, maka H1 ditolak dan H0 diterima. 
Sehingga tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah.  
Hipotesis keempat yang menyatakan bahwa H4 = promosi berpengaruh 
terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Dari tabel 
diatas diketahui bahwa thitung = 3,467 > ttabel = 2,003 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,001 < α = 0,05, maka H0 ditolak dan H4 diterima. Sehingga promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
 
4.3.  Pembahasan Hasil Analisis Data 
Berdasarkan hasil pengololahan data dengan menggunakan regresi berganda 
diperoleh hasil sebagai berikut : 
1) Pengaruh bagi hasil (X1) terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada 
Prima Hasanah. 
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BMT Surya Madani telah menggunakan sistem bagi hasil pada 
pengoperasionalan produk-produknya. Berdasarkan hasil uji t pada variabel 
bagi hasil (X1) diketahui bahwa bagi hasil tidak berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Hal ini 
menunjukkan bahwa kenaikan bagi hasil tidak selalu diikuti dengan kenaikan 
keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah di BMT Surya 
Madani.  
Hasil penelitian ini berbeda dengan hasil penelitian (Hapsari, 2015)yang 
menyatakan bahwa hasil uji t pada bagi hasil dengan nilai signifikansi 0,031 
dan dapat disimpulkan bahwa bagi hasil berpengaruh terhadap keputusan 
menabung. 
2) Pengaruh kepercayaan terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada 
Prima Hasanah. 
Pada uji t diperoleh hasil bahwa kepercayaan tidak berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Hal ini berarti 
kenaikan kepercayaan tidak selalu diikuti oleh kenaikan keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah.  
Hasil dari penelitian ini berbeda dengan hasil penelitian yang dilakukan 
oleh Maski (2010) yang menyatakan bahwa kepercayaan berpengaruh terhadap 
keputusan menabung dengan hasil thitung 4,489 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,001.  
3) Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
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Pada uji t diperoleh hasil bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh 
terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Hal ini 
menunjukkan bahwa kenaikan kualitas pelayanan tidak selalu diikuti kenaikan 
keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. 
Pada penelitian ini menunjukkan hasil yang sama dengan hasil 
penelitian dari Maisur (2015) bahwa thitung0,852 < ttabel 1,660 dengan 
signifikansi 0,396 dan hal tersebut menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 
tidak berpengaruh terhadap keputusan menabung. Implikasi pada penelitian ini 
adalah memberikan saran agar BMT Surya Madani bisa menjaga kualitas 
pelayanannya dan bisa meningkatkan kualitas pelayanannya. 
4) Pengaruh promosi terhadap keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah. 
Pada uji t diperoleh hasil bahwa promosi berpengaruh terhadap 
keputusan menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Hal ini 
menunjukkan bahwa kenaikan promosi selalu diikuti oleh kenaikan keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. Hasil penelitian ini sama 
dengan penelitian dari Zakariah (2017) yang menyatakan bahwa promosi juga 
berpengaruh terhadap keputusan menabung, dengan nilai signifikan 0,002. 
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bagi hasil, kepercayaan, 
kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah di BMT Surya Madani dan untuk mengetahui pengaruh 
yang paling dominan dari keempat variabel tersebut. Maka analisis data yang 
telah dilakukan dan pembahasan yang telah dibahas pada bab sebelumnya, dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
1) Variabel bagi hasil (X1) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah, dengan hasil nilai thitung 
0,872 < ttabel 2,003 dan nilai signifikansinya 0,387 > 0,05.  
2) Variabel kepercayaan (X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah, dengan hasil nilai thitung 
0,636 < ttabel 2,003 dan nilai signifikansinya 0,528 > 0,05. 
3) Variabel kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
menggunkan tabungan Surmada Prima Hasanah, dengan hasil thitung 0,700 < 
ttabel 2,003 dan nilai signifikansinya 0,487 > 0,05. 
4) Variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah, dengan nilai thitung 3,467 > 
ttabel 2,003 dan nilai signifikansinya 0,001 < 0,05. 
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5.2. Keterbatasan Penelitian 
Adapun keterbatasan dari penelitian ini sebagai berikut : 
1) Penelitian ini hanya memfokuskan pada pengaruh bagi hasil, kepercayaan,  
kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputuan menggunakan tabungan 
Surmada Prima Hasanah. 
2) Responden dalam penelitian ini hanya terbatas pada anggota BMT Surya 
Madani yang menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. 
3) Keterbatasan pada metode survei bahwa responden terkadang tidak memiliki 
waktu banyak untuk mengisi kuesioner, sehingga terjadi kelemahan emosional 
(terburu-buru tanpa mempertimbangkan dengan baik) dalam mengisi 
kuesioner. 
 
5.3. Saran-saran 
Berdasarkan kesimpula diatas, maka saran yang dapat diberikan oleh peneliti 
yaitu sebagai berikut : 
1) Saran untuk BMT Surya Madani yaitu untuk lebih meningkatkan lagi 
kepercayaan, kualitas pelayanan dan yang paling penting yaitu meningktakan 
lagi promosinya agar yang tertarik menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah menjadi bertambah. 
2) Bagi peneliti selanjutnya disarankan agar menambahkan variabel yang lain, 
karena masih banyak variabel lain yang mungkin mempengaruhi keputusan 
menggunakan tabungan Surmada Prima Hasanah. 
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Lampiran 1 : Jadwal Penelitian
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Lampiran 2 : KUESIONER PENELITIAN 
Assalamu’alaikum Wr.Wb 
Dengan hormat, 
 Sehubung dengan penulisan skripsi yang digunakan untuk memenuhi 
sebagai syarat dalam menyelesaikan pendidikan Sarjana Ekonomi dan Bisnis 
Islam di IAIN Surakarta, maka dilakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh 
Bagi Hasil, Kepercayaan, Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap Keputusan 
Menggunakan Tabungan Surmada Prima Hasanah di BMT Surya Madani. Mohon 
kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri anggota BMT Surya Madani untuk mengisi 
kuesioner sesuai dengan petunjuk pengisisan. 
 Bantuan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri untuk mengisi kuesioner ini dengan sejujur-
jujurnya secara obyektif dan apa adanya sangat berarti bagi penelitian ini. Atas 
kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/Sdri saya ucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr.Wb 
 
 
PETUNJUK PENGISIAN 
1. Bacalah pernyataan dengan teliti 
2. Berilah tanda (X) di kolom yang disediakan untuk setiap pernyataan yang 
sesuai dengan keadaan yang sebenar-benarnya menurut pendapat anda. 
Berikut keterangan tiap kolom : 
SS : berarti sangat setuju 
S : berarti setuju 
N : berarti netral 
TS : berarti tidak setuju 
STS : berarti sangat tidak setuju 
 
 
Peneliti 
 
Selsa Oktria 
NIM 155231050 
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NAMA : 
 
JENIS KELAMIN : 
P L 
  
 
UMUR : 
21-30 tahun  
31-40 tahun  
41-50 tahun  
Lebih dari 50 tahun  
 
LAMA MENJADI ANGGOTA BMT SURYA MADANI : 
1-2 tahun  
2-3 tahun  
3-4 tahun  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
75 
 
 
 
BAGI HASIL 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saya mengetahui nisbah keuntungan 
didasarkan dalam bentuk prosentase 
     
2. Besaran bagi hasil disepakati pada waktu 
akad 
     
3. Besaran pembagian bagi hasil berdasarkan 
keuntungan yang diperoleh BMT Surya 
Madani 
     
4. Saya menabung di BMT Surya Madani 
karena jaminan yang diberikan oleh BMT 
tidak merugikan saya 
     
5. Saya menabung di BMT Surya Madani 
dengan sistem bagi hasil, keadilan dalam 
pembagian keuntungan lebih terjamin 
     
 
KEPERCAYAAN 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
6. BMT Surya Madani mampu menyediakan 
produk dan jasa yang dibutuhkan 
     
7. BMT Surya Madani mampu menciptakan 
transaksi yang aman 
     
8. BMT Surya Madani memiliki perhatian 
untuk memberikan pelayanan terbaik 
     
9. BMT Surya Madani selalu berkata jujur 
dalam menyampaikan informasi  
     
 
KUALITAS PELAYANAN 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
10. BMT Surya Madani menyediakan tempat 
yang nyaman 
     
11. Petugas BMT Surya Madani berpenampilan 
rapi 
     
12. BMT Surya Madani memberikan 
kemudahan dalam proses pelayanan 
     
13. BMT Surya Madani memiliki peralatan 
teknologi yang mukhtakhir 
     
14. BMT Surya Madani memiliki standar 
pelayanan yang jelas 
     
15. Petugas BMT Surya Madani selalu 
merespon nasabah yang ingin mendapatkan 
pelayanan 
     
16. Saya merasa menginvestasikan uang dalam 
bentuk Surmada Prima Hasanah di BMT 
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Surya Madani lebih terjamin keamanannya 
17. Petugas BMT Surya Madani ramah dan 
sopan dalam memberikan pelayanan 
     
 
PROMOSI 
No. Pernyataan  SS S N TS STS 
18. Adanya brosur produk tabungan Surmada 
Prima Hasanah yang disediakan di BMT 
Surya Madani 
     
19. BMT Surya Madani memasang iklan di lokasi 
yang strategis 
     
20. BMT Surya Madani memberikan hadiah 
kepada anggota yang menggunakan produk 
tabungan Surmada Prima Hasanah 
     
21. Saya tertarik menyimpan dana di tabungan 
Surmada Prima Hasanah karena termotivasi 
oleh informasi yang diberikan oleh karyawan 
BMT Surya Madani  
     
22. Saya tertarik menyimpan dana di BMT Surya 
Madani karena publisitas yang dilakukan oleh 
BMT melalui kegiatan event, serta kegiatan 
lain yang dilakukan di lingkungan sekitar 
lokasi BMT 
     
23. Saya tertarik menyimpan dana di tabungan 
Surmada Prima Hasanah karena promosi yang 
dilakukan oleh BMT Surya Madani dilakukan 
oleh BMT kepada nasabahnya secara 
langsung 
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KEPUTUSAN 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
24. Saya menggunakan tabungan Surmada Prima 
Hasanah guna memenuhi kebutuhan dalam 
pengelolaan uang 
     
25. Sebelum menabung di tabungan Surmada 
Prima Hasanah, saya mendapatkan informasi 
yang berkenaan dengan Surmada Prima 
Hasanah dari orang-orang disekitar. 
     
26. Saya sudah mempertimbangkan untuk 
investasi pada produk Surmada Prima 
Hasanah, karena lebih menguntungkan bila 
dibandingkan dengan produk lain  
     
27. Saya merasa sudah tepat memilih tabungan 
Surmada Prima Hasanah di BMT Surya 
Madani 
     
28. Saya merasa puas karena memilih 
menggunakan produk Surmada Prima 
Hasanah  
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Lampiran 3 : Karakteristik Responden 
No 
Jenis 
Kelamin Usia 
Lama 
Menjadi 
Anggota No 
Jenis 
Kelamin Usia 
Lama 
Menjadi 
Anggota 
1 L 
41-50 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 31 P 
21-30 
TAHUN 3-4 TAHUN 
2 P 
31-40 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 32 L 
31-40 
TAHUN 1-2 TAHUN 
3 P 
41-50 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 33 P 
21-30 
TAHUN 1-2 TAHUN 
4 P 
21-30 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 34 P 
41-50 
TAHUN 2-3 TAHUN  
5 L 
31-40 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 35 L 
31-40 
TAHUN 1-2 TAHUN 
6 L 
41-50 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 36 P 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
7 P 
21-30 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 37 L 
31-40 
TAHUN 3-4 TAHUN 
8 P 
31-40 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 38 P 
>50 
TAHUN 1-2 TAHUN 
9 L 
41-50 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 39 P 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
10 L 
>50 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 40 P 
41-50 
TAHUN 2-3 TAHUN 
11 L 
31-40 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 41 P 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
12 L 
>50 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 42 L 
>50 
TAHUN 3-4 TAHUN 
13 P 
21-30 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 43 P 
41-50 
TAHUN 1-2 TAHUN 
14 L 
41-50 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 44 L 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
15 P 
31-40 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 45 L 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
16 P 
21-30 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 46 P 
41-50 
TAHUN 3-4 TAHUN 
17 L 
41-50 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 47 P 
31-40 
TAHUN 1-2 TAHUN 
18 L 
21-30 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 48 P 
21-30 
TAUN 2-3 TAHUN  
19 P 
41-50 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 49 L 
41-50 
TAHUN 2-3 TAHUN 
20 L 
21-30 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 50 L 
31-40 
TAHUN 3-4 TAHUN 
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21 P 
31-40 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 51 P 
>50 
TAHUN 3-4 TAHUN 
22 P 
41-50 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 52 P 
31-40 
TAHUN 1-2 TAHUN 
23 P 
21-30 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 53 L 
>50 
TAHUN 2-3 TAHUN 
24 L 
41-50 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 54 P 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
25 L 
41-50 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 55 L 
31-40 
TAHUN 3-4 TAHUN 
26 L 
31-40 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 56 P 
41-50 
TAHUN 2-3 TAHUN 
27 P 
21-30 
TAHUN 
3-4 
TAHUN 57 L 
>50 
TAHUN 1-2 TAHUN 
28 P 
31-40 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 58 L 
31-40 
TAHUN 2-3 TAHUN 
29 P 
31-40 
TAHUN 
1-2 
TAHUN 59 L 
>50 
TAHUN 3-4 TAHUN 
30 P 
41-50 
TAHUN 
2-3 
TAHUN 60 P 
41-50 
TAHUN 2-3 TAHUN 
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Lampiran 4 : Data Sebelum Diolah 
NO BH1 BH2 BH3 BH4 BH5 TOTAL NO K1 K2 K3 K4 TOTAL 
1 3 3 4 3 3 16 1 4 5 4 5 18 
2 4 4 3 4 3 18 2 3 3 3 4 13 
3 3 4 3 4 4 18 3 5 5 5 5 20 
4 3 3 3 3 3 15 4 5 4 5 4 18 
5 4 4 4 4 4 20 5 4 3 4 5 16 
6 3 4 3 4 4 18 6 3 3 3 4 13 
7 4 4 4 3 3 18 7 5 4 5 4 18 
8 5 5 5 4 4 23 8 4 3 5 4 16 
9 4 3 3 4 4 18 9 5 5 5 5 20 
10 4 4 4 4 3 19 10 3 3 3 3 12 
11 3 4 4 4 3 18 11 4 4 4 4 16 
12 4 3 4 4 3 18 12 3 3 4 4 14 
13 3 3 4 3 3 16 13 3 4 5 4 16 
14 4 4 4 3 3 18 14 3 3 3 3 12 
15 3 4 4 4 3 18 15 4 5 4 5 18 
16 5 4 5 4 4 22 16 4 4 3 3 14 
17 4 4 4 4 4 20 17 3 4 5 4 16 
18 3 3 3 3 3 15 18 4 4 4 5 17 
19 4 4 4 4 4 20 19 3 4 4 3 14 
20 4 4 4 4 4 20 20 4 4 3 4 15 
21 4 4 4 3 4 19 21 4 4 5 5 18 
22 3 4 4 5 4 20 22 4 4 3 3 14 
23 3 4 3 4 4 18 23 3 3 4 5 15 
24 5 5 4 3 3 20 24 3 3 3 4 13 
25 5 4 4 4 5 22 25 4 4 3 4 15 
26 4 5 4 4 4 21 26 5 4 4 5 18 
27 4 4 4 3 4 19 27 4 3 4 4 15 
28 3 3 4 3 3 16 28 4 3 3 4 14 
29 5 5 5 4 5 24 29 5 4 4 4 17 
30 4 3 5 4 3 19 30 4 3 3 4 14 
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NO KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 TOTAL 
1 4 5 4 4 5 3 3 3 31 
2 4 5 3 4 4 4 3 4 31 
3 3 4 3 3 3 3 5 3 27 
4 3 3 4 3 3 3 4 3 26 
5 3 4 4 3 3 4 3 4 28 
6 4 4 3 4 4 5 5 5 34 
7 4 3 4 4 4 4 3 4 30 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
9 3 3 3 3 4 4 3 4 27 
10 4 4 4 4 3 3 4 3 29 
11 4 4 3 4 4 4 3 4 30 
12 3 4 4 3 4 4 3 4 29 
13 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
14 3 4 4 3 4 4 3 4 29 
15 4 4 3 4 4 4 4 4 31 
16 4 4 5 4 4 3 4 3 31 
17 5 3 3 5 4 4 4 4 32 
18 4 3 4 4 4 4 5 4 32 
19 3 3 3 3 3 5 5 5 30 
20 4 3 4 4 4 5 4 5 33 
21 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
22 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
23 3 3 3 3 3 4 4 4 27 
24 3 3 3 3 3 3 3 3 24 
25 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
26 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
27 3 3 4 3 5 4 3 4 29 
28 3 3 3 3 3 4 4 4 27 
29 4 4 4 4 3 4 3 4 30 
30 5 5 4 5 3 4 5 4 35 
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NO 
P
1 
P
2 
P
3 
P
4 
P
5 
P
6 TOTAL NO 
KPT
1 
KPT
2 
KPT
3 
KPT
4 
KPT
5 TOTAL 
1 4 4 4 3 4 3 22 1 3 4 3 3 3 16 
2 4 4 3 3 3 4 21 2 3 3 4 4 4 18 
3 4 4 5 4 4 4 25 3 4 4 4 4 4 20 
4 3 3 3 3 3 4 19 4 3 4 3 4 3 17 
5 4 4 4 4 4 4 24 5 5 5 5 5 5 25 
6 3 3 4 4 5 4 23 6 4 4 4 3 3 18 
7 3 4 3 4 4 3 21 7 3 3 3 4 4 17 
8 3 4 4 4 3 3 21 8 3 4 3 4 4 18 
9 4 4 3 3 5 4 23 9 4 4 4 3 4 19 
10 3 4 3 4 3 4 21 10 5 4 5 4 3 21 
11 4 4 4 4 4 4 24 11 4 4 3 3 4 18 
12 5 5 5 4 4 4 27 12 4 4 5 5 4 22 
13 3 3 3 3 3 3 18 13 3 4 4 3 4 18 
14 4 4 4 3 3 4 22 14 5 4 5 4 4 22 
15 3 4 3 4 4 3 21 15 5 4 3 4 4 20 
16 3 4 3 4 3 4 21 16 3 4 3 4 3 17 
17 4 4 4 4 4 4 24 17 5 5 4 4 4 22 
18 4 5 5 4 5 4 27 18 4 4 4 4 3 19 
19 4 4 4 4 4 4 24 19 4 3 3 3 4 17 
20 3 3 3 4 4 4 21 20 3 4 3 4 3 17 
21 4 4 4 3 3 3 21 21 4 4 3 4 3 18 
22 4 4 4 3 3 3 21 22 5 4 3 4 3 19 
23 5 5 5 4 4 4 27 23 4 4 4 5 5 22 
24 4 4 4 3 3 5 23 24 4 5 4 5 4 22 
25 4 4 4 4 4 4 24 25 4 4 3 4 4 19 
26 3 3 3 4 4 3 20 26 3 4 4 4 3 18 
27 4 4 4 4 3 4 23 27 3 4 4 4 4 19 
28 3 3 4 4 5 4 23 28 4 4 4 3 4 19 
29 4 4 4 4 4 4 24 29 3 4 4 4 4 19 
30 4 4 4 4 4 4 24 30 4 3 4 4 3 18 
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NO BH1 BH2 BH3 BH4 BH5 SKOR NO K1 K2 K3 K4 SKOR 
1 4 5 5 5 5 24 1 5 5 5 5 20 
2 4 3 5 5 4 21 2 3 5 4 3 15 
3 4 3 5 4 5 21 3 4 4 5 5 18 
4 4 5 5 5 4 23 4 5 5 5 5 20 
5 4 3 4 5 4 20 5 3 4 5 4 16 
6 4 4 4 4 4 20 6 4 4 4 4 16 
7 4 4 4 4 4 20 7 4 5 4 4 17 
8 4 4 4 5 4 21 8 4 4 4 4 16 
9 4 5 4 4 5 22 9 4 4 4 5 17 
10 4 4 4 4 4 20 10 4 4 4 4 16 
11 4 4 4 4 4 20 11 4 5 4 4 17 
12 4 4 4 4 4 20 12 3 4 4 4 15 
13 5 4 4 4 4 21 13 5 4 4 4 17 
14 4 5 5 4 4 22 14 4 4 5 5 18 
15 4 4 4 4 4 20 15 4 5 4 5 18 
16 4 4 4 4 5 21 16 4 4 4 4 16 
17 4 4 4 4 4 20 17 5 5 5 4 19 
18 4 5 4 4 4 21 18 3 4 5 4 16 
19 4 5 4 4 4 21 19 4 4 4 4 16 
20 4 4 4 4 4 20 20 5 4 4 4 17 
21 4 4 4 4 4 20 21 4 3 4 4 15 
22 5 4 5 4 4 22 22 5 5 4 4 18 
23 5 4 4 4 4 21 23 4 4 5 5 18 
24 4 4 5 4 4 21 24 5 4 4 5 18 
25 4 5 4 4 4 21 25 3 4 4 4 15 
26 5 4 5 4 5 23 26 4 4 4 4 16 
27 5 4 4 4 4 21 27 4 4 5 4 17 
28 4 4 4 4 4 20 28 4 4 4 4 16 
29 3 4 4 4 4 19 29 3 4 4 4 15 
30 4 4 4 3 4 19 30 4 4 4 4 16 
31 4 4 3 4 3 18 31 4 4 4 3 15 
32 4 4 4 4 4 20 32 4 4 3 4 15 
33 4 4 5 4 5 22 33 3 4 3 4 14 
34 4 5 5 5 4 23 34 4 3 5 4 16 
35 4 4 4 3 3 18 35 4 3 3 4 14 
36 4 4 4 5 3 20 36 4 3 3 4 14 
37 4 4 5 5 5 23 37 4 5 4 4 17 
38 4 4 4 3 3 18 38 4 4 4 3 15 
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39 3 4 5 4 4 20 39 4 4 5 4 17 
40 4 3 5 5 3 20 40 5 5 5 5 20 
41 2 3 3 3 2 13 41 4 4 3 3 14 
42 4 3 3 3 3 16 42 3 4 4 5 16 
43 4 4 4 4 4 20 43 5 4 4 5 18 
44 3 3 3 3 3 15 44 5 5 5 5 20 
45 3 4 4 3 3 17 45 5 5 5 5 20 
46 4 4 3 4 4 19 46 3 3 3 4 13 
47 3 4 4 4 4 19 47 4 5 4 4 17 
48 3 3 4 3 3 16 48 4 3 3 3 13 
49 3 3 3 3 2 14 49 3 4 3 3 13 
50 5 5 4 5 4 23 50 5 4 3 4 16 
51 4 4 4 4 4 20 51 4 4 4 4 16 
52 4 4 3 3 5 19 52 4 4 4 4 16 
53 3 4 4 5 4 20 53 5 4 4 4 17 
54 3 3 4 3 4 17 54 4 3 4 4 15 
55 3 3 3 4 4 17 55 4 4 4 4 16 
56 3 4 4 4 4 19 56 4 5 5 4 18 
57 4 4 4 4 4 20 57 4 4 4 4 16 
58 3 4 4 5 5 21 58 4 4 4 4 16 
59 4 4 4 4 4 20 59 3 3 3 3 12 
60 4 4 4 4 4 20 60 4 5 4 4 17 
 
NO KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 SKOR 
1 5 5 5 3 4 5 5 5 37 
2 5 4 5 3 5 4 4 3 33 
3 5 4 4 5 3 5 3 5 34 
4 4 4 4 5 5 4 4 4 34 
5 4 4 4 3 3 4 4 4 30 
6 5 5 5 5 4 4 4 4 36 
7 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
8 5 4 5 3 4 4 4 4 33 
9 5 5 5 4 5 4 4 4 36 
10 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
11 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
12 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
13 5 5 4 4 4 4 4 4 34 
14 5 5 4 4 4 5 4 4 35 
15 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
16 5 5 4 5 4 4 4 4 35 
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17 4 5 4 4 5 5 4 4 35 
18 4 4 4 4 4 4 5 5 34 
19 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
21 4 4 3 3 4 4 4 4 30 
22 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
23 4 4 5 5 5 5 4 4 36 
24 5 5 5 4 4 5 4 5 37 
25 3 5 4 4 3 4 3 4 30 
26 4 5 5 4 5 4 5 5 37 
27 4 4 4 4 4 5 5 4 34 
28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
29 4 4 3 4 4 4 4 4 31 
30 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
31 4 3 4 3 3 3 4 4 28 
32 3 3 4 4 3 4 4 4 29 
33 3 4 4 5 4 4 4 4 32 
34 4 4 5 4 5 3 4 3 32 
35 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
36 4 4 3 3 3 3 3 3 26 
37 4 3 4 3 4 4 2 4 28 
38 4 5 5 3 5 4 4 4 34 
39 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
40 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
41 4 3 4 4 3 4 4 4 30 
42 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
43 4 4 3 4 3 4 4 4 30 
44 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
45 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
46 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
47 4 4 3 4 3 4 3 4 29 
48 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
49 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
50 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
51 4 4 4 3 3 4 5 4 31 
52 4 4 4 3 4 4 5 5 33 
53 4 4 4 2 4 4 4 4 30 
54 4 4 4 4 3 4 4 4 31 
55 4 4 4 2 4 4 4 4 30 
56 4 4 3 3 3 3 4 4 28 
57 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
58 4 4 3 4 3 4 3 4 29 
59 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
60 4 4 4 3 4 4 5 4 32 
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N
O 
P
1 
P
2 
P
3 
P
4 
P
5 
P
6 SKOR NO  
KPT
1 
KPT
2 
KPT
3 
KPT
4 
KPT
5 SKOR 
1 5 5 5 5 4 5 29 1 4 4 5 5 5 23 
2 5 4 5 3 5 4 26 2 5 4 5 4 5 23 
3 5 5 4 5 4 5 28 3 5 4 5 4 5 23 
4 4 4 3 3 3 4 21 4 4 5 3 3 3 18 
5 3 4 4 5 4 3 23 5 4 5 4 3 5 21 
6 4 4 5 4 4 4 25 6 4 4 4 4 4 20 
7 4 4 5 4 4 4 25 7 4 4 4 4 4 20 
8 4 4 5 4 4 4 25 8 4 4 4 4 4 20 
9 4 4 5 4 5 4 26 9 4 4 4 4 4 20 
10 4 4 5 4 4 4 25 10 4 4 4 4 4 20 
11 4 4 4 4 3 4 23 11 4 4 4 4 4 20 
12 3 4 4 4 3 4 22 12 4 4 4 4 4 20 
13 5 4 5 4 4 4 26 13 4 4 4 4 4 20 
14 4 5 4 4 5 5 27 14 4 4 4 4 4 20 
15 4 4 5 4 4 4 25 15 4 4 4 4 4 20 
16 4 4 4 4 4 4 24 16 4 4 4 4 4 20 
17 4 4 4 4 4 4 24 17 4 5 4 5 4 22 
18 4 3 4 4 3 4 22 18 4 4 4 4 4 20 
19 4 3 4 4 4 4 23 19 4 4 3 4 4 19 
20 4 3 5 4 3 4 23 20 4 4 4 4 4 20 
21 4 4 5 3 4 4 24 21 4 4 4 4 4 20 
22 5 4 4 4 5 4 26 22 5 4 4 4 5 22 
23 5 5 4 5 5 4 28 23 5 5 4 5 5 24 
24 4 4 4 5 4 5 26 24 5 5 4 5 4 23 
25 4 4 3 5 4 5 25 25 5 4 4 4 4 21 
26 4 4 4 4 4 4 24 26 4 4 4 4 4 20 
27 5 4 5 4 5 4 27 27 4 4 4 4 4 20 
28 4 4 4 4 4 4 24 28 4 4 4 4 4 20 
29 4 3 5 4 4 4 24 29 4 4 4 4 4 20 
30 4 4 4 3 3 4 22 30 4 4 4 4 3 19 
31 4 3 4 4 4 3 22 31 4 4 4 4 4 20 
32 3 3 4 4 4 4 22 32 4 4 5 4 4 21 
33 2 2 4 4 4 4 20 33 4 4 4 4 4 20 
34 5 4 5 5 3 4 26 34 5 4 5 5 3 22 
35 4 3 5 3 4 3 22 35 4 3 4 4 4 19 
36 3 4 4 4 3 3 21 36 3 3 4 3 4 17 
37 4 4 5 4 4 3 24 37 4 4 4 4 4 20 
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38 5 5 4 4 3 3 24 38 4 4 4 4 4 20 
39 4 4 4 4 3 4 23 39 4 3 4 4 4 19 
40 4 4 4 3 2 3 20 40 4 4 4 3 4 19 
41 3 4 4 3 2 3 19 41 4 4 3 4 4 19 
42 4 4 4 2 2 3 19 42 4 4 4 3 4 19 
43 4 4 4 3 4 4 23 43 4 4 4 4 4 20 
44 4 4 4 4 3 4 23 44 4 4 4 4 4 20 
45 4 4 4 4 4 4 24 45 4 4 4 4 4 20 
46 4 4 4 4 4 3 23 46 4 4 4 4 4 20 
47 3 4 3 4 4 4 22 47 3 4 3 4 3 17 
48 4 4 4 4 4 4 24 48 4 4 4 5 4 21 
49 4 4 4 4 3 4 23 49 4 4 5 4 4 21 
50 4 3 5 4 3 4 23 50 5 5 5 5 5 25 
51 5 2 4 4 4 4 23 51 5 4 3 4 4 20 
52 5 2 4 3 3 4 21 52 5 4 4 3 3 19 
53 4 3 3 4 3 4 21 53 4 4 4 3 4 19 
54 4 4 5 4 3 4 24 54 4 4 4 4 4 20 
55 4 2 4 4 3 4 21 55 4 3 4 3 3 17 
56 4 2 4 3 3 4 20 56 4 3 4 4 4 19 
57 3 4 3 3 3 3 19 57 4 4 5 4 4 21 
58 4 4 3 3 3 3 20 58 4 4 4 4 4 20 
59 4 2 4 4 3 4 21 59 4 4 4 3 4 19 
60 4 4 5 4 3 3 23 60 4 4 4 3 4 19 
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Lampiran 5 : Hasil Analisis Data 
 
Variabel Bagi Hasil 
Correlations 
 BH1 BH2 BH3 BH4 BH5 SKOR 
BH1 
Pearson Correlation 1 .553** .588** .108 .435* .803** 
Sig. (2-tailed)  .002 .001 .569 .016 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
BH2 
Pearson Correlation .553** 1 .325 .287 .477** .767** 
Sig. (2-tailed) .002  .080 .124 .008 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
BH3 
Pearson Correlation .588** .325 1 .117 .164 .641** 
Sig. (2-tailed) .001 .080  .539 .385 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
BH4 
Pearson Correlation .108 .287 .117 1 .456* .527** 
Sig. (2-tailed) .569 .124 .539  .011 .003 
N 30 30 30 30 30 30 
BH5 
Pearson Correlation .435* .477** .164 .456* 1 .724** 
Sig. (2-tailed) .016 .008 .385 .011  .000 
N 30 30 30 30 30 30 
SKOR 
Pearson Correlation .803** .767** .641** .527** .724** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .003 .000  
N 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.737 5 
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Variabel Kepercayaan  
Correlations 
 K1 K2 K3 K4 SKOR 
K1 
Pearson Correlation 1 .542** .388* .383* .761** 
Sig. (2-tailed)  .002 .034 .036 .000 
N 30 30 30 30 30 
K2 
Pearson Correlation .542** 1 .447* .371* .771** 
Sig. (2-tailed) .002  .013 .044 .000 
N 30 30 30 30 30 
K3 
Pearson Correlation .388* .447* 1 .466** .777** 
Sig. (2-tailed) .034 .013  .009 .000 
N 30 30 30 30 30 
K4 
Pearson Correlation .383* .371* .466** 1 .722** 
Sig. (2-tailed) .036 .044 .009  .000 
N 30 30 30 30 30 
SKOR 
Pearson Correlation .761** .771** .777** .722** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.752 4 
 
Variabel Kualitas Pelayanan 
Correlations 
 KP1 KP2 KP3 KP4 KP5 KP6 KP7 KP8 SKOR 
KP1 
Pearson Correlation 1 .487** .326 1.000** .301 .228 .337 .228 .823** 
Sig. (2-tailed)  .006 .079 .000 .106 .226 .069 .226 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP2 
Pearson Correlation .487** 1 .328 .487** .230 -.041 .057 -.041 .539** 
Sig. (2-tailed) .006  .077 .006 .221 .831 .766 .831 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP3 Pearson Correlation .326 .328 1 .326 .301 -.049 .048 -.049 .474** 
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Sig. (2-tailed) .079 .077  .079 .106 .796 .801 .796 .008 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP4 
Pearson Correlation 1.000** .487** .326 1 .301 .228 .337 .228 .823** 
Sig. (2-tailed) .000 .006 .079  .106 .226 .069 .226 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP5 
Pearson Correlation .301 .230 .301 .301 1 .211 -.156 .211 .503** 
Sig. (2-tailed) .106 .221 .106 .106  .263 .411 .263 .005 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP6 
Pearson Correlation .228 -.041 -.049 .228 .211 1 .290 1.000** .570** 
Sig. (2-tailed) .226 .831 .796 .226 .263  .120 .000 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP7 
Pearson Correlation .337 .057 .048 .337 -.156 .290 1 .290 .478** 
Sig. (2-tailed) .069 .766 .801 .069 .411 .120  .120 .008 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
KP8 
Pearson Correlation .228 -.041 -.049 .228 .211 1.000** .290 1 .570** 
Sig. (2-tailed) .226 .831 .796 .226 .263 .000 .120  .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
SKO
R 
Pearson Correlation .823** .539** .474** .823** .503** .570** .478** .570** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .002 .008 .000 .005 .001 .008 .001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.736 8 
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Variabel Promosi  
Correlations 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6 SKOR 
P1 
Pearson Correlation 1 .750** .714** -.087 .077 .333 .748** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .648 .687 .072 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 
P2 
Pearson Correlation .750** 1 .606** .149 .028 .162 .706** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .433 .884 .391 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 
P3 
Pearson Correlation .714** .606** 1 .245 .275 .268 .837** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .192 .141 .153 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 
P4 
Pearson Correlation -.087 .149 .245 1 .425* .132 .456* 
Sig. (2-tailed) .648 .433 .192  .019 .486 .011 
N 30 30 30 30 30 30 30 
P5 
Pearson Correlation .077 .028 .275 .425* 1 .138 .536** 
Sig. (2-tailed) .687 .884 .141 .019  .468 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 
P6 
Pearson Correlation .333 .162 .268 .132 .138 1 .506** 
Sig. (2-tailed) .072 .391 .153 .486 .468  .004 
N 30 30 30 30 30 30 30 
SKOR 
Pearson Correlation .748** .706** .837** .456* .536** .506** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .011 .002 .004  
N 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.706 6 
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Variabel Keputusan  
Correlations 
 KPT1 KPT2 KPT3 KPT4 KPT5 SKOR 
KPT1 
Pearson Correlation 1 .361* .378* .190 .194 .686** 
Sig. (2-tailed)  .050 .039 .314 .305 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KPT2 
Pearson Correlation .361* 1 .278 .336 .201 .618** 
Sig. (2-tailed) .050  .137 .070 .288 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KPT3 
Pearson Correlation .378* .278 1 .345 .301 .727** 
Sig. (2-tailed) .039 .137  .062 .106 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KPT4 
Pearson Correlation .190 .336 .345 1 .295 .644** 
Sig. (2-tailed) .314 .070 .062  .113 .000 
N 30 30 30 30 30 30 
KPT5 
Pearson Correlation .194 .201 .301 .295 1 .594** 
Sig. (2-tailed) .305 .288 .106 .113  .001 
N 30 30 30 30 30 30 
SKOR 
Pearson Correlation .686** .618** .727** .644** .594** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .001  
N 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.663 5 
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Uji Normalitas  
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 60 
Normal Parametersa,b 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 1.21982466 
Most Extreme Differences 
Absolute .081 
Positive .081 
Negative -.054 
Kolmogorov-Smirnov Z .624 
Asymp. Sig. (2-tailed) .831 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
Uji Multikolinearitas  
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 10.173 2.326 
 
4.374 .000 
  
BAGI HASIL .075 .086 .107 .872 .387 .781 1.281 
KEPERCAYAAN -.063 .099 -.075 -.636 .528 .848 1.179 
KUALITAS 
PELAYANAN 
.058 .084 .100 .700 .487 .578 1.731 
PROMOSI .327 .094 .497 3.467 .001 .570 1.753 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
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Uji Heteroskedastisitas 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) -.214 1.487  -.144 .886 
BAGI HASIL .084 .055 .227 1.525 .133 
KEPERCAYAAN -.017 .063 -.038 -.263 .794 
KUALITAS 
PELAYANAN 
-.009 .053 -.028 -.164 .871 
PROMOSI .000 .060 .001 .006 .995 
a. Dependent Variable: RES2 
 
Uji F 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 48.543 4 12.136 7.603 .000b 
Residual 87.790 55 1.596   
Total 136.333 59    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
b. Predictors: (Constant), PROMOSI, KEPERCAYAAN, BAGI HASIL, KUALITAS PELAYANAN 
 
Uji R
2
 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .597a .356 .309 1.26340 
a. Predictors: (Constant), PROMOSI, KEPERCAYAAN, BAGI HASIL, 
KUALITAS PELAYANAN 
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Uji Regresi Linier Berganda 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 10.173 2.326  4.374 .000 
BAGI HASIL .075 .086 .107 .872 .387 
KEPERCAYAAN -.063 .099 -.075 -.636 .528 
KUALITAS PELAYANAN .058 .084 .100 .700 .487 
PROMOSI .327 .094 .497 3.467 .001 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
 
Uji Hipotesis (Uji t) 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 10.173 2.326  4.374 .000 
BAGI HASIL .075 .086 .107 .872 .387 
KEPERCAYAAN -.063 .099 -.075 -.636 .528 
KUALITAS 
PELAYANAN 
.058 .084 .100 .700 .487 
PROMOSI .327 .094 .497 3.467 .001 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN 
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Lampiran 6 : Daftar Riwayat Hidup 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
Nama     : Selsa Oktria 
Tempat/Tanggal Lahir : Sukoharjo, 3 Oktober 1996 
Jenis Kelamin   : Perempuan 
Agama    : Islam 
Alamat : Sidomulyo Rt 01/03, Makamhaji, Kartasura. 
No. Handphone  : 089517570390 
 
Pendididkan Formal 
2003 – 2009   SD NEGERI TOTOSARI 102 
2009 – 2012   MTS NEGERI 2 SURAKARTA 
2012 – 2015   SMA NEGERI 2 SUKOHARJO 
2015 – 2019   IAIN SURAKARTA 
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